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MOTTO
• Do Your Best and Let God do the Rest.
(Selalu  berusaha untuk melakukan yg  terbaik;  walau belum pasti 
lulus/berhasil, dan Tuhan pasti khan membimbing)
• Good is NEVER ENOUGH if Better is possible
• Mulai dari mimpi, raih dengan jujur, wujudkan dengan usaha dan 
do'a, nikmati hasilnya dengan berbagi
• Sesungguhnya  sesudah  kesulitan  itu  ada  kemudahan,  maka 
apabila kamu sudah selesai dari suatu urusan kerjakan lah dengan 
sesungguh-sungguhnya  urusan  yang  lain.  Dan  hanya  kepada 
Tuhanmulah hendaknya kamu berharap. { QS Al Insyirah 6-8 }
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Perkembangan  kehidupan  perekonomian yang sangat  pesat  di  era  globalisasi 
sekarang ini,  kebutuhan manusia semakin lama semakin meningkat. Sehingga setiap 
perusahaan harus mampu mempertahankan kelangsungan hidupnya demi menyediakan 
kebutuhan yang sangat komplek tersebut.  Oleh karena  itu perusahaan dituntut untuk 
dapat   bersaing   dengan   perusahaan   lain   sehingga   dapat   mempertahankan 
kelangsungan   kehidupan   perusahaan   itu   sendiri.   Baik   itu   dibidang   manufaktur, 
perdagangan maupun dibidang lainnya.
Kemunculan   perusahaan­perusahaaan   baru,   tentu   saja   menjadi   tantangan 
tersendiri  bagi  perusahaan  lama yang ada. Perusahaan­perusahaan yang telah  lama 
berdiri  wajar  jika mengalami kekhawatiran,  bahwa perusahaan baru akan mengambil 
pangsa pasar  mereka.  Perusahaan­perusahaan  ini  pun berlomba untuk  memberikan 
peningkatan dalam hal kualitas produk yang dihasilkan maupun pelayanan yang baik 
bagi  konsumen. Hal   ini  semata untuk menjaga ekstensi  mereka dalam dunia usaha. 
Untuk dapat bersaing dengan perusahaan  lain bukanlah hal yang mudah, mengingat 
tiap   perusahaan   mempunyai   kiat­kiat   tersendiri   agar   tampil   unggul   dibanding 
pesaingnya.   Maka   dibutuhkan   jalan   keluar   yang   mampu   meningkatkan   kinerja 
perusahaan.  Salah   satu   jalan   keluarnya   yaitu  masalah  pemasaran,   dimana   dengan 
pemasaran yang tepat perusahaan akan dapat mencapai tujuan yang diinginkan. Selain 
memperoleh laba yang besar, perusahaan juga dapat memenangkan persaingan yang 
kompetitif.  Pengertian pemasaran menurut Kismono (2001 :  293)  adalah sekelompok 
orang   aktivitas   yang   saling   berkaitan   yang   dirancang   untuk   mengidentifikasikan 
kebutuhan konsumen dan mengembangkan distribusi,  promosi  dan penetapan harga 
serta   pelayanan   untuk  memuaskan   kebutuhan   konsumen   pada   tingkat   keuntungan 
tertentu.
Dalam  memasarkan   produknya   banyak   kegiatan   pemasaran   yang   digunakan 
untuk menarik konsumen. Kegiatan pemasaran bukanlah hanya sekedar menjual barang 
atau jasa saja, melainkan segala aktivitas yang berhubungan dengan arus barang dan 
jasa.
Disamping   itu   perusahaan   dituntut   untuk   dapat   memahami   keinginan   dan 
kebutuhan konsumen, sehingga konsumen mau membeli produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan   tersebut.   Salah   satu   usaha   yang   dilakukan   oleh   perusahaan   untuk 
meningkatkan dan mengoptimalkan volume penjualannya adalah dengan menerapkan 
marketing mix  atau bauran pemasaran. Menurut Swastha (1996 : 42) pada umumnya 
bauran   pemasaran   terdiri   dari   4P,   yaitu  product  (produk),  price  (harga),  promotion 
(promosi), and place (distribusi).
Dari keempat elemen bauran pemasaran tersebut setelah produk ditentukan dan 
diproduksi,   perusahaan   dihadapkan   pada   strategi   penetapan   harga.   Di   dalam 
menentukan   harga   produk   dan   kebijaksaan   lain   yang   berkaitan   dengan   produk, 
perusahaan harus melihat pangsa pasar yang dituju sehingga diharapkan harga yang 
ditetapkan mampu bersaing dengan sesama produsen  lain.  Tujuan penetapan harga 
adalah   mendapatkan   laba   maksimum,   mendapatkan   pengembalian   investasi   yang 
ditargetkan   atau   pengembalian   pada   penjual   bersih,   mencegah   atau   mengurangi 
pesaing, dan mempertahankan atau memperbaiki  market share. (Swastha, 1996: 148). 
Untuk menarik minat para konsumen   diperlukan alat promosi untuk memperkenalkan 
produknya kepada konsumen agar konsumen merasa yakin akan manfaat dari produk 
yang ditawarkan perusahaan. Variabel terakhir yang tidak kalah penting yaitu mengenai 
saluran distribusi, yang merupakan suatu jalur yang dilalui oleh arus barang­barang dari 
produsen ke perantara dan akhirnya sampai pada pemakai.
Demikian pula dengan perusahaan Batik Danar Hadi    yang bergerak dibidang 
industri  pembuatan dan penjualan produk batik  yang pemasarannya disebagian kota 
besar di Indonesia, salah satunya adalah di Surakarta. Dengan melaksanakan bauran 
pemasaran,   diharapkan   perusahaan   Batik   Danar   Hadi   dapat  meningkatkan   volume 
penjualan dengan memperoleh laba yang maksimum.
Berdasarkan   uraian   di   atas   maka   terlihat   betapa   pentingnya   peran   bauran 
pemasaran   yang   tepat   dalam   suatu   perusahaan,untuk   itu   penulis  mengambil   judul 
penelitian tentang:
”PENERAPAN   BAURAN   PEMASARAN   PADA   PT.   BATIK   DANAR   HADI 
SURAKARTA”
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan masalah yang telah diuraikan, maka penulis mengambil   rumusan 
masalah sebagai berikut:
1. Bagaimana   penerapan   bauran   pemasaran   yang   terdiri   dari   produk,   harga, 
promosi dan distribusi pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta ?
2.  Bagaimana   peningkatan   volume  penjualan   yang   terjadi   di   PT.  Batik  Danar  Hadi 
Surakarta selama ini ?
C. Tujuan Penelitian
Tujuan yang diharapkan dari adanya penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Mengetahui  bauran pemasaran  yang diterapkan pada PT.  Batik  Danar  Hadi 
yang meliputi produk, metode penetapan harga, promosi yang dilakukan dan saluran 
distribusi.
2. Mengetahui peningkatan volume penjualan PT. Batik Danar Hadi pada wilayah 
Surakarta
D. Manfaat Penelitian
Melalui penelitian ini diharapkan penulis akan memperoleh manfaat sebagai 
berikut :
1. Bagi Penulis
Dapat  memperoleh  gambaran   secara   langsung   tentang  perusahaan  dan  dapat 
memberikan   pengalaman   serta   menambah   pengetahuan   tentang   masalah 
pemasaran dan promosi penjualan.
2. Bagi Perusahaan
PT.   Batik   Danar   Hadi   dapat   mengunakan   hasil   penulisan   ini   sebagai   bahan 
masukan untuk meningkatkan strategi pemasaran perusahaan.
3. Bagi Pihak lain
Dapat  memberikan   sebuah  manfaat,   berupa   tambahan   informasi   dan   sebagai 
referensi bacaan untuk memperdalam bidang ini.
E. Metode Penelitian 
1. Objek penelitian 
Objek   penelitian   dalam   penelitian   ini   adalah  PT.   Batik   Danar  Hadi   yang 
terletak di Jalan Dr. Rajiman No. 164 Surakarta.
2. Jenis data
a. Data umum meliputi:
1) Sejarah dan perkembangan perusahaan.
2) Misi dan tujuan perusahaan
3) Lokasi perusahaan
4) Struktur organisasi dan diskripsi jabatan
5) Aspek produksi
b. Data Khusus meliputi:
1) Data tentang Bauran Pemasaran
2) Data tentang volume penjualan
3.  Sumber Data
a. Data Primer
Data   yang   diperoleh   secara   langsung   dari   perusahaan   yang  menjadi   objek 
penelitian   melalui   pengamatan   langsung   dan   informasi   dari   karyawan   yang 
bekerja di perusahaan tersebut.
b. Data Sekunder
Data yang diperoleh dan disusun berdasarkan referensi, buku­buku, dan sumber 
lain yang ada hubungannya dengan masalah penelitian.
4. Tehnik Pengumpulan data
Teknik pengumpulan data yang digunakana adalah :
a. Wawancara
Merupakan metode pengumpulan data melalui tanya jawab langsung kepada staf 
atau karyawan perusahaan Batik Danar Hadi untuk memperoleh informasi yang 
benar.
b. Observasi
Teknik ini dilakukan dengan mengadakan pengamatan dan pencatatan langsung 
ke perusahaan untuk mendapatkan data yang diperlukan untuk penelitian.
c. Studi pustaka 
Teknik   pengumpulan   data   dengan   cara   membaca   buku   dan   mencatat   dari 
berbagai referensi untuk menambah informasi dan data.
5. Tehnik Pembahasan
Tehnik pembahasan yang digunakan dalam penyusunan tugas akhir ini adalah 
pembahasan deskriptif  yaitu   teknik untuk membuat gambaran atau deskripsi  yang 
relevan dan menceritakan keadaan sesungguhnya tentang bauran pemasaran yang 
dilakukan oleh PT. Batik Danar Hadi.
Data yang digunakan penulis dalam penelitian ini merupakan hasil pengamatan 
yang dilakukan pada PT. Batik Danar Hadi,Surakarta mengenai kegiatan pemasaran 
yang   dilakukan,   jenis   media   yang   digunakan   serta   alasan   mengunakan   media 
tersebut, selain itu disajikan pula tabel data mengenai volume penjualan dari tahun 
2004 sampai  2008. Dari  data tersebut,  kemudian diuraikan dan dijabarkan secara 
lebih rinci sehingga menghasilkan gambaran dan kesimpulan yang jelas mengenai 
pelaksanaan kegiatan pemasaran pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta.
BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
A. Definisi Pemasaran
Pemasaran merupakan salah  satu  dari   kegiatan­kegiatan  pokok yang dilakukan 
oleh para pengusaha dalam upanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, 
untuk mendapatkan laba dan berkembang.
Pengertian   pemasaran   menurut   Lamb   dkk   (2001)   adalah   suatu   proses 
perencanaan  dan  menjalankan  konsep,  harga,  promosi,   dan  distribusi  sejumlah   ide, 
barang,   dan   jasa   untuk   menciptakan   pertukaran   yang   mampu  memuaskan   tujuan 
individu dan organisasi.
Sedangkan menurut Kismono (2001 : 293), pemasaran adalah sekelompok orang 
aktivitas   yang   saling  berkaitan   yang  dirancang  untuk  mengidentifikasikan   kebutuhan 
konsumen   dan   mengembangkan   distribusi,   promosi   dan   penetapan   harga   serta 
pelayanan untuk memuaskan kebutuhan konsumen pada tingkat keuntungan tertentu.
B. Strategi pemasaran
Strategi   pemasaran   merupakan   rencana   yang   menjabarkan   ekspektasi 
perusahaan akan  dampak dari   berbagai  aktifitas  atau  program pemasaran  terhadap 
permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu.  Strategi pemasaran 
dapat ditentukan setelah produsen mengetahui segmen pasar dan posisi produknya.
Pengertian  strategi  pemasaran adalah   logika pemasaran,  dan berdasarkan  itu 
bisnis diharapkan untuk mencapai sasaran­sasaran pemasarannya. Strategi pemasaran 
terdiri dari pengambilan keputusan tentang biaya pemasaran dari perusahaan, bauaran 
pemasaran dan alokasi pemasaran. (Kotler, 1990 : 93)
Tujuan dari  strategi pemasaran adalah memuaskan konsumen yang dituju dan 
masyarakat   lain   untuk  mendapatkan   laba   atau   perbandingan   yang  menguntungkan 
antara  penghasilan  dan biaya.  Dalam hal   ini  perusahaan harus  bekerja  keras  untuk 
mencari stategi pemasaran yang cocok untuk produk atau jasanya.
Dalam menentukan pasar yang akan dituju perusahaan harus memiliki strategi 
pemasaran yang tepat. Ada 3 macam strategi pemasaran yang harus di lakukan oleh 
perusahaan, antara lain :
1. Undifferentiated marketing
Strategi yang dilakukan oleh seorang pengusaha dengan cara menggabungkan 
semua segmen yang ada dalam segmentasi pasar.
2.   Defferentiated marketing
Strategi yang dilakukan oleh seorang pengusaha dalam melakukan segmentasi 
pasar yang di sebut segmenter. Cara ini di lakukan oleh pengusaha dengan tujuan 
supaya   pengusaha   dapat   mengelompokkan   konsumen   yang   berbeda­beda   dan 
kemudian dapat melayani pasar atau menerapkan strategi pemasaran yang berbeda 
pula sesuwai dengan perbedaan sifat yang di miliki oleh masing­masing segmen
3.  Concentrated marketing
Strategi yang dapat dilakukan oleh pengusaha yang tergolong segmenter dalam 
menghadapi   segmen  pasar   yang   di   perolehnya   dari   kegiatan   segmentasi   pasar, 
segmentasi   pasar   tersebut   adalah   Strategi   konsentrasi,   strategi   ini   merupakan 
strategi   yang   hanya  memilih   dan  menentukan   satu   segmen  pasar   saja   sebagai 
sasarannya untuk dilanyani dengan segenap sumber daya, serta marketing mix atau 
bauran pemasarannya.
C. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Bauran  pemasaran  adalah  kombinasi  dari   empat   variable  atau  kegiatan  yang 
merupakan   inti   dari   sistem   pemasaran   perusahaan,   yakni:   produk,   struktur   harga, 
kegiatan promosi, dan sistem distribusi. (Swastha ; 1996 : 42).
Bauran   pemasaran   adalah   campuran   dari   variable­variabel   pemasaran   yang 
dapat   dikendalikan   yang   digunakan   oleh   suatu   perusahaan   untuk  mengejar   tingkat 
penjualan yang diinginkan dalam pasar sasaran (Kotler, 1990 : 93).
Variable­variabel bauran pemasaran antara lain :
1. Produk 
a. Pengertian Produk
Produk   merupakan bentuk  fisik  dan non­fisik  yang memuat  nilai  dan 
manfaat   yang  di   tawarkan  oleh  produsen.  Kualitas   fisik  suatu  produk  dapat 
diukur   dari   berbagai  hal,   yaitu   :   bentuk,   fitur,   kinerja,   konforman,   keawetan, 
kehandalan, mudah diperbaiki, gaya dan desain. Berdasarkan atas pengertian 
produk   tersebut   di   atas,   maka   terdapat   3   aspek   dari   produk   yang   perlu 
diperhatikan agar memudahkan dalam mempelajari strategi produk, adapun 3 
aspek produk tersebut adalah:
1) Produk Formal
Produk   formal   adalah   produk   yang   merupakan   penampilan   atau 
perwujudan   dari   produk   inti  maupun   perluasan   produknya.Produk   formal 
inilah yang lebih dikenal oleh kebanyakan pembeli sebagai daya tarik yang 
tampak langsung di mata konsumen.  Dalam hal ini ada 5 komponen yang 
terdapat dalam produk formal yaitu :
a) Desain/bentuk
b) Daya tahan/Mutu
c) Daya tarik/Keistimewaan
d) Pengemasan/Bungkus
e) Nama Merek/Brand name
2) Produk Inti
Produk   Inti  merupakan  manfaat   inti   yang   di   tampilkan  oleh   suatu 
produk kepada konsumen dalam memenuhi kebutuhan serta keinginannya. 
Disamping   itu  Produk   inti   dapat  memberikan  manfaat­manfaat   tambahan 
yang lain lagi kepada konsumen. Manfaat tambahan di luar produk inti itulah 
yang di sebut produk yang di perluas atau augmented product.
3) Produk menyeluruh
Produk  menyeluruh  merupakan   produk   yang   diperluas  mencakup 
berbagai   tambahan  manfaat   yang   dapat   di   nikmati   oleh   konsumen   dari 
produk   inti   yang   di   belinya.   Tambahan   manfaat   itu   dapat   berupa 
pemasangan   instalasi,   pemeliharaan,   pemberian   garansi   serta 
pengirimannya.  Oleh  karena   itu  apabila  produk  semakin  banyak  manfaat 
yang  ditambahkan  yang   terkandung  dalam suatu  produk  akan  menjamin 
keberhasilan produk tersebut di pasar.
b. Beberapa Tahapan dalam Membuat Produk
1) Perencanaan produk
Yaitu mencakup semua kegiatan produsen dan penyalur untuk menentukan 
susunan produk linenya.
2) Pengembangan produk
Yaitu   mencakup   kegiatan   teknis   tentang   penelitian,   pembuatan   dan 
pendesainan produk.
3) Perdagangan
Yaitu  mencakup semua kegiatan perencanaan dari  produsen ke penyalur 
untuk menyesuaikan produknya dengan permintaan pasar.
c. Aspek­aspek Produk
Gitosudarmo (1999 : 180) membagi aspek­aspek produk sebagai 
berikut :
1. Produk inti (core product)
Merupakan manfaat  inti  yang ditampilkan suatu produk kepada konsumen 
dalam memenuhi kebutuhan serta keiinginannya.
2. Produk yang diperluas (augmented product)
Merupakan produk yang diperluas mencakup berbagai tambahan manfaat 
yang diminati oleh konsumen dari produk yang inti yang dibelinya.
3. Produk formal
Merupakan  produk  penampilan  atau  perwuudan  dari   produk   inti  maupun 
perluasan produknya.
d. Klasifikasi produk 
1)  Berdasarkan daya tahan produk
a) Barang tahan lama
b) Barang tidak tahan lama
c) Jasa
2) Berdasarkan tujuan pembeliannya
a) Barang konsumsi
(1) barang kebutuhan pokok (convenience goods)
(2) Barang pelengkap (shopping goods)
(3) Barang mewah atau special (speciality goods)
b) Barang industrial
(1) Bahan dasar dan suku cadang
(2) Perlengkapan pabrik perusahaan
e. Atribut Produk
Atribut produk adalah suatu komponen yang merupakan sifat­
sifat produk yang menjamin agar produk tersebut dapat memenuhi kebutuhan 
dan keinginan yang diharapkan oleh pembeli.
1) Desain produk
Merupakan   atribut   yang   sangat   penting   untuk  mempengaruhi   konsumen 
agar mereka tertarik dan kemudian membelinya.
2) Bungkus atau kemasan produk
Merupakan   atribut   dalam   pembeli   mengambil   keputusan  membeli   suatu 
barang kerena kemasannya menarik.
3) Merk atau brand
a)   Nama   merek   (brand   name)   diperlukan   untuk   membedakan   dalam 
memasarkan produk dengan produk lain. 
b) Trade mark (merek dagang,  simbol  merek) dinyatakan dalam bentuk 
simbol atau logo desain, warna atau huruf tertentu.
4) Label
Label   adalah   bagian   dari   sebuah   produk   yang   berupa   keterangan   atau 
penjelasan mengenai barang tersebut atau penjualannya.  Label dibedakan 
menjadi tiga macam, yaitu brand lable, grade lable, dan descriptive lable.
a)  Brand Lable
Adalah label yang semata­mata sebagai brand (merk).
b)  Grade Lable
Adalah label yang menunjukkan tingkatan mutu (kualitas) tertentu dari 
suatu produk.
c)   Descriptive Lable
Adalah label yang menggambarkan tentang cara penggunaan, formula 
atau  kandungan  isi,  pemeliharaan,  hasil   kerja  dari  suatu  produk dan 
sebagainya.
f. Daur hidup produk terdiri dari empat tahap, yaitu:
1) Tahap perkenalan
Pada   tahap   ini   produk   tersebut   baru   diperkenalkan   oleh   pengusaha 
kepada masyarakat. Ciri khusus tahap ini adalah pertumbuhan penjualan 
yang lamban dan labanya masih rendah atau terkadang rugi. Rendahnya 
laba atau kerugian itu disebabkan karena harus menutupi biaya promosi 
dan distribusi yang tinggi. Padahal tingkat penjualan masih relative rendah.
2) Tahap pertumbuhan
Pada tahap ini merupakan kelanjutan dari tahap perkenalan yang berhasil. 
Pada tahap ini ditandai atau mempunyai ciri­ciri sebagai berikut:
a) Para  pemakai   awal  mengadakan  pembelian  ulang  dan     diikuti   oleh 
pembeli­pembeli potensi.
b) Tingkat laba tinggi, sehingga menarik pesaing masuk dalam bisnis.
c) Harga  tetap atau sedikit  naik untuk melawan pesaing atau mendidik 
pasar.
d) Penjualan meningkat secara tajam, sehingga jumlah laba meningkat.
3) Tahap Kedewasaan
Tahap ini menunjukkan adanya masa kejenuhan. Pada tahap ini periklanan 
dan   promosi   dagang   diintensifkan,   anggaran   R   &   D   ditambah   dengan 
maksud agar menemukan produk dengan versi yang lebih baru.
4) Tahap penurunan
Pada tahap ini  masyarakat   sudah tidak  lagi menyenangi produk tersebut 
sehingga penjualan akan merosot tajam.
2. Harga
Harga   adalah   dasar,   kerangka   penetapan   harga   jangka   panjang   yang 
menetapkan harga panjang yang menetapkan harga awal untuk sebuah produk dan 
dimaksudkan   untuk  memberikan   arah   untuk   pergerakan   harga   pada   daur   hidup 
produk. (Lamb dkk, 2001: 435) 
Harga yaitu sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang 
dibutuhkan   untuk   mendapatkan   sejumlah   kombinasi   dari   barang   beserta 
pelayanannya (Swastha, 1996: 147).
a. Tujuan  Penetapan Harga antara lain sebagai berikut :
1) MendapatkanLaba Maksimum
Terjadinya   harga   ditentukan   oleh   penjual   dan   pembeli.   Semakin 
besar daya beli konsumen, semakin besar pula kemungkinan bagi penjual 
untuk   menetapkan   tingkat   harga   yang   lebih   tinggi.   Dengan   demikian 
penjual mempunyai harapan untuk mendapatkan keuntungan maksimum 
sesuai dengan kondisi yang ada.
2) Mandapatkan Pengembalian Investasi yang Ditargetkan atau 
Pengembalian pada Penjual Bersih.
Harga yang dapat dicapai dalam penjualan dimaksudkan pula untuk 
menutup   investasi   secara   berangsur­angsur.   Dana   yang   dipakai   untuk 
mengembalikan investasi hanya bisa diperoleh bilamana harga jual lebih 
besar dari jumlah biaya seluruhnya.
3)  Mencegah atau Mengurangi Pesaing
Tujuan  mencegah   atau  mengurangi   persaingan   dapat   dilakukan 
melalui kebijaksanaan harga. Hal ini dapat diketahui bilamana para penjual 
menawarkan barang barang dengan harga yang sama.
4) Mempertahankan atau memperbaiki market share.
b. Metode Penetapan Harga
Metode yang digunakan dalam penetapan harga, sebagai berikut ;
1) Cost­Plus Pricing Method
Dalam metode  ini,  penjual  atau produsen menetapkan harga  jual  untuk 
satu   unit   barang   yang   besarnya   sama   dengan   jumlah   biaya   per   unit 
ditambah   dengan   suatu   jumlah   untuk   menutup   laba   yang   diinginkan 
(disebut margin) pada unit tersebut.
BIAYA TOTAL + MARGIN = HARGA JUAL
2) Mark­Up Pricing Method
Pedagang   yang   membeli   barang­barang   dagangan   akan   menentukan 
harga jualnya setalah menambahkan harga beli dengan sejumlah mark­up.
HARGA BELI + MARK UP = HARGA JUAL
Jadi  mark­up  merupakan   kelebihan   harga   jual   diatas   harga   belinya. 
Keuntungan bisa diperoleh dari sebagian mark­up tersebut.
c. Faktor­faktor yang mempengaruhi tingkat harga
Menurut Gitosudarmo (1999),  faktor­faktor yang mempengaruhi  tingkat harga, 
antara lain :
1) Keadaan Perekonomian
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku.
2) Penawaran dan Permintaaan
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli pada tingkat 
harga tertentu.
3) Elastisitas Permintaan
Faktor yang mempengaruhi penentuan harga dan juga volume yang dapat 
dijual.
4) Persaingan
Harga   jual   beberapa  macam   barang   sering   dipengaruhi   oleh   keadaan 
persaingan yang ada.
5) Biaya
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebabsuatu tingkat harga 
yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian.
6) Tujuan Perusahaan
Penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan­tujuan yang 
dicapai.  Setiap   perusahaan   tidak   selalu  mempunyai   tujuan   yang   sama 
dengan perusahaan lainnya.
7) Pengawasan Pemerintah
Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor penting dalam penentuan 
harga.   Pengawasan   pemerintah   dapat   diwujudkan   dalam   bentuk: 
penentuan   harga   maksimum   dan   minimum,   diskriminasi   harga,   serta 
praktek­praktek lain yang mendorong atau mencegah usaha­usaha ke arah 
monopoli.
3. Promosi
Strategi promosi adalah rencana untuk penggunaan yang optimal dari elemen­
elemen   promosi,   yaitu:   periklanan   (advertensi),   promosi   penjualan,   penjualan 
perseorangan (personal selling), dan hubungan masyarakat. (Lamb dkk, 2001 : 435)
Menurut Gitosudarmo (1999 : 120) Promosi adalah merupakan kegiatan yang 
ditunjukkan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadikan kenal 
akan produk yang ditawarka oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka 
menjadi   senang   lalu   membeli   produk   tersebut.   Adapun   alat­alat   yang   dapat 
dipergunakan untuk mempromosikan produknya pengusaha dapat memilih beberapa 
cara yaitu:
a.Advertensi
Advertensi merupakan alat utama bagi pengusaha untuk mempengaruhi 
konsumennya.  Advertensi   ini   dapat   dilakukan  oleh  pengusaha  melalui   surat 
kabar, radio, majalah, bioskop, televisi ataupun dalam bentuk poster­poster yang 
dipasang di pinggir jalan atau tempat­tempat yang strategis. Dengan membaca 
atau   advertensi   itu   diharapkan   para   konsumen   atau   calon   konsumen  akan 
terpengaruh lalu tertarik untuk membeli produk yang diadvertensikan tersebut. 
Oleh karena itu maka advertensi ini haruslah dibuat sedemikian rupa sehingga 
menarik perhatian para pembaca. Menurut Lamb dkk (2001 : 147) salah satu 
keuntungan promosi adalah kemampuannya untuk mengkomunikasikan kepada 
sejumlah besar orang pada satu waktu.
b. Promosi Penjualan
Promosi   penjualan   adalah   merupakan   kegiatan   perusahaan   untuk 
menjajakan produk yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga konsumen 
akan  mudah   untuk  melihatnya   dan   bahkan   dengan   cara   penempatan   dan 
pengaturan tertentu maka produk tersebut akan menarik perhatian konsumen. 
Cara lain lagi dapat kita lihat dengan memasang produk tersebut di etalase toko 
yang   mudah   dilihat   orang   lewat   bahkan   dilengkapi   pula   dengan   dekorasi 
tertentu sehingga akan menarik perhatian para calon pembelinya. Bentuk lain 
yang   termasuk   pula   dalam  sales   promotion   ini   adalah  dengan  memberikan 
kepada calon konsumen contoh atau  sample  produk kepada produk kepada 
pengunjung toko secara gratis dengan harapan mereka akan mencoba produk 
tersebut   dan   dengan  mencobanya  mereka   akan   tertarik   dan   senang   untuk 
menggunakan produk tersebut. Bentuk lain lagi yang juga sering dilakukan oleh 
pengusaha   dalam   kategori   ini   adalah   mengadakan   demonstrasi   dari 
penggunaan produk tersebut. (Gitosudarmo, 1999 : 238)
c. Personal Selling 
Personal   selling  merupakan   kegiatan   perusahaan   untuk   melakukan 
kontak langsung dengan para calon konsumennya. Dengan kontak langsung ini 
diharapka akan terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara pengusaha 
dengan   calon   konsumennya.   Kontak   langsung   itu   kesempatan   yang   baik 
baginya. Oleh karena  itu strategi  pemasaran yang harus memadukan antara 
potensi pasar dengan keterbatasan sarana yang kita miliki.
d. Publisitas / HubunganMasyarakat
1) Publisitas
Seperti  halnya iklan, publisitas menggambarkan komunikasi massa; 
namun   juga   tidak   seperti   iklan,  perusahaan  sponsor   tidak  mengeluarkan 
biaya untuk waktu dan ruang beriklan. Publisitas biasanya dilakukan dalam 
bentuk   berita   atau   komentar   editorial   mengenai   produk   atau   jasa   dari 
perusahaan.   Bentuk­bentuk   ini   dimuat   dalam  media   cetak   atau   televisi 
secara   gratis   karena   perwakilan   media  menganggap   informasi   tersebut 
penting dan layak disampaikan kepada khalayak mereka. Dengan demikian 
publisitas   tidak  dibiayai  oleh  perusahaan yang mendapatkan manfaatnya. 
(Shimp,   2003:   6).   Sedangkan  menurut   Gitosudarmo   (1999   :   239)   yang 
membedakan publisitas dengan iklan adalah bahwa publisitas bersifat berita 
yang   tidak   komersial   sedangkan   iklan   lebih   bersifat   komersial   di   mana 
perusahaan   yang  memasang   iklan   itu   harus  membayar   untuk   keperluan 
tersebut.
2) Hubungan Masyarakat
Menurut Lamb dkk (2001: 234) Hubungan masyarakat (public  
relations) adalah suatu elemen dalam bauran promosi yang mengevaluasi 
sikap   masyarakat,   mengidentifikasikan   hal­hal   yang   menimbulkan 
kepedulian masyarakat dan melaksanakan program­program yang nantinya 
bisa menambah pemahaman dan tingkat penerimaan masyarakat.
4. Distribusi
Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan produk dari produsen sampai ke konsumen. (Swastha, 1996: 190)
a. Ada beberapa alternative  saluran distribusi  menurut  Swastha  (1996:  207) 
adalah:
1) Produsen ­ Konsumen
Merupakan   bentuk   saluran   distribusi   yang   paling   pendek   dan   paling 
sederhana   karena   tranpa   menggunakan   perantara.   Oleh   karena   itu, 
saluran ini disebut sebagai saluran distribusi langsung.
2) Produsen – Pengecer – Konsumen
Seperti halnya dengan saluran distribusi Produsen – Konsumen, saluran 
ini  juga disebut sebagai sebagai saluran distribusi langsung. Beberapa 
pengcer besar membeli langsung ke produsen, ada beberapa produkisi 
yang   mendirikan   toko   pengecer   untuk   melayani   penjualan   langsung 
kepada konsumen.
3) Produsen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen
Saluran   distribusi   ini   disebut   sebagai   saluran   distribusi   tradisional. 
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah yang besar kepada 
pedagang besar saja,  tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh 
pengecer   dilayani   pedagang   besar,   dan   pembelian   oleh   konsumen 
dilayani pengecer saja.
4) Produsen – Agen – Pengecer – Konsumen 
Produsen  memilih   agen   (agen   penjualan   atau   agen   pabrik)   sebagai 
penyalurnya.
5) Produsen – Agen – Pedagang Besar – Pengecer –   Konsumen 
Untuk   mencapai   pengecer,   produsen   sering   menggunakan   agen 
sehingga   perantara   dalam   penyaluran   barangnya   kepada   pedagang 
besar   yang   kemudian  menjualnya   kepada   toko­toko   kecil.  Agen   yang 
terlibat dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan.
b. Faktor­faktor yang mempengaruhi saluran distribusi
1) Pertimbangan pasar
2) Pertimbangan barang
3) Pertimbangan perusahaan
4) Pertimbangan perantara.
c. Keuntungan menggunakan perantara
1) Mengurangi   tugas  produsen  dalam kegiatan  distribusi 
untuk mencapai konsumen.
2) Perantara   dapat   membantu   bidang   pengangkutan 
dengan menyediakan alat­alat transportasi sehingga meringankan beban 
produsen.
3) Perantara   dapat   membantu   menyediakan   perjalanan 
dan jasa reparasi yang dibutuhkan untuk beberapa jenis produk tertentu.
4) Perantara   dapat   membantu   dibidang   penyimpanan 
dengan menyediakan fasilitas­fasilitas penyimpanan.
Setelah produsen menentukan saluran distribusi yang akan 
digunakan   perusahaan,   produsen   perlu   menentukan   jumlah   perantara 
(intensitas   distribusi)   untuk   ditempatkan   sebagai   perantara   pada   tingkat 
perdagangan   besar   atau   perdagangan   eceran.  Dalam   hal   ini   produsen 
mempunyai tiga alternative yang dapat ditempuhnya, antara lain:
a. Distribusi Insentif
Perusahaan berusaha menggunakan jumlah penyalur (terutama pengecer) 
sebanyak  mungkin   untuk  mencapai   konsumen,   agar   kebutuhan  mereka 
cepat   terpenuhi.   Biasanya   pasar   yang  dilayani   cukup   luas.  Produk   yang 
disalurkan   melalui   distribusi   insentif   ini   yaitu,   produk   konsumsi   jenis 
konvenien.
b. Distribusi Selektif
Produsen   yang   menggunakan   distribusi   selektif   ini   berusaha   memilih 
sejumlah   pedagang   besar   atau   pengecer   yang   terbatas   dalam   daerah 
geografis tertentu.  Biasanya saluran ini dipakai untuk memasarkan produk 
baru, barang shopping atau barang special, dan barang industri.
c. Distribusi Eksklusif
Distribusi   eksklusif   dapat   dilakukan   oleh   produsen   dengan   hanya 
menggunakan satu pedagang besar atau pengecer di daerah pasar tertentu. 
Produsen hanya menjual produknya kepada satu pedagang besar atau satu 
pengecer saja.
D. Kerangka Pemikiran
Kerangka  pemikiran  merupakan  panduan  dasar  bagi   suatu  penelitian   tentang 
pokok bahasan yang  ingin  diteliti  dan yang  ingin  dicapai  dalam penelitian.  Kerangka 
pemikiran   dinyatakan   dalam   bentuk   skema   sederhana,   tetapi  memuat   pokok­pokok 
unsur penelitian  tersebut.  Dalam penelitian  ini,  peneliti  membuat kerangka pemikiran 
sebagai berikut:
sumber: Swastha (1996 : 43)
         
          Gambar 2.1
                 Gambar Kerangka Pemikiran
Keterangan: 
Dari kerangka pemikiran di atas, dapat diuraikan bahwa perusahaan PT. Batik 
Danar   Hadi   dalam   usaha  memasarkan   produk­produknya  menggunakan   penerapan 
bauran pemasaran yang meliputi produk, harga, promosi dan distribusi, yaitu:
a. Produk
Produk
Harga
Promosi
Volume 
Penjualan
Bauran 
Pemasaran
PT. Batik Danar Hadi 
Sebagai produsen
Saluran
Distribusi
Merupakan strategi yang dilakukan perusahaan dalam menghadapi kemungkinan 
perubahan suatu produk ke arah yang lebih baik dan lebih dapat memuaskan pasar 
yang telah tersedia.
b. Harga
Penerapan yang digunakan perusahaan dalam menentukan harga untuk produk 
yang diproduksi
c. Promosi
Promosi  meliputi   berbagai   aktivitas   komunikasi   dengan   calon   konsumen,   yang 
tentu  memerlukan  biaya  yang   tidak  sedikit.  Aktivitasnya  akan  dapat  membantu 
perusahaan untuk membujuk orang agar membeli produk.
d. Distribusi
Merupakan bagian pemasaran yang meliputi  segala aktivitas dan  terlibat  dalam 
transfer fisik produksi dari perusahaan ke konsumen atau pemakai langsung dan 
hal tersebut memerlukan biaya yang tidak sedikit dalam pelaksanaannya.
Kombinasi   dari   empat   variabel   atau   kegiatan   merupakan   inti   dari   sistem 
pemasaran  perusahaan   yang   bertujuan  untuk  meningkatkan   volume  penjualan   agar 
perusahaan   dapat  mencapai   tujuan   akhir   yaitu  memperoleh   laba   yang  maksimum. 
Selain itu, agar perusahaan tetap eksis di pasaran dalam menjalankan usahanya.
BAB III
PEMBAHASAN
A. SEJARAH PERUSAHAAN
1. Latar Belakang Perusahaan
PT. Danar Hadi didirikan oleh Bapak Wongso Donomo pada tahun 1967 dengan 
bentuk perseorangan dengan izin dari Departemen Perdagangan No. 95850. Nama 
Danar Hadi merupakan gabungan nama yang diambil dari penggalan nama Ibu Hj. 
Danarsih  dengan nama orang  tuanya,  Bapak Hadipriyono.  Kemudian pada  tahun 
1967 perusahaan ini berubah menjadi perusahaan perseorangan yang mendapat izin 
usaha dari Departemen Perdagangan No. 95.850.
PT.   Batik   Danar   Hadi   pada  mulanya   adalah   perusahaan   perseorangan   yang 
merupakan  home   industry,   yang   perusahaannya  menyediakan   bahan   baku   dan 
pengolahan. Sedangkan para buruh perusahaannya mengerjakan di rumah masing­
masing.   Hal   ini   dimungkinkan   karena   para   buruh   berasal   dari   daerah   sekitar 
perusahaan. Dengan memadukan antara keuletan, keahlian, pengalaman dan jiwa 
wiraswata serta keterbukaan menerima perkembangan metode dan cita rasa, Batik 
danar hadi berkembang dari home indutry menjadi aset nasional yang kini melayani 
konsumen menengah ke atas.
Pada tahun 1975, Batik Danar Hadi telah melebarkan sayap usahanya 
ke kota­kota besar di seluruh Indonesia, dengan cara membuka rumah­rumah batik 
serta rangkaian outlet lainnya. Ekspansi usaha dilakukan antara lain pada tahun 1981 
dengan  mendirikan   pabrik   pentenunan   dan   finishing,   pada   tahun   1990   dengan 
mendirikan pabrik permintalan, dan tahun 1997 dengan membuka jaringan distribusi 
untuk menjangkau pasar yang lebih luas.
Pada tahun 1984, status perusahaan berubah menjadi  perusahaan 
yang  berbadan  hukum  resmi   dari   pemerintah  yang   kemudian  bernama  PT  Batik 
Danar Hadi yang diperkuat dengan akte notaris No. 17 tanggal 11 Desember 1984, 
dengan nama notaris Maria Budi Santoso, SH.
2. Susunan Keputusan Dan Permodalan
Sesuai   akte   pendirian   PT.   Batik   Danar   Hadi   No.   17   tanggal   11 
Desember 1984 dan  10 tanggal 13 Juli 1985, perusahaan telah memulai usahanya 
sejak tanggal 1 Januari 1984 dengan modal awal sebesar Rp 1.200.000.000,00 dari 
1.200 saham dengan nominal Rp 1.000.000,00 per saham. Berdasarkan akte notaris 
Maria Theresia Budi Santosa, SH No. 27 tanggal 10 januari 1998 tentang berita acara 
rapat pemegang saham tanggal 6 Juli 1994, telah disetujui oleh pemegang saham, 
perubahan   susunan   permodalan.   Modal   dasar   perusahaan   diubah   menjadi   Rp 
10.000.000.000,00 terdiri dari 10.000 saham dengan nilai nominal Rp 1.000.000,00 
per saham. Modal ditempatkan dengan disetor penuh sebesar Rp 6.000.000.000,00 
tersebut   telah  mendapat  pengesahan dari  menteri  kehakiman RI.  Sesuai  dengan 
berita acara rapat para pemegang saham tanggal 8 Juli 1996, akte notaris No. 75 
tanggal 17 Desember 1996 dan No. 25 tanggal 16 Agustus 1999, susunan pemilik 
saham dirubah. Dengan adanya perubahan tersebut, maka susunan pemilik saham 
perusahaan adalah sebagai berikut :
Tabel 3. 1
Kepemilikan Saham
PT. Batik Danar Hadi Surakarta
Nama pemegang Saham Jumlah 
Saham
Jumlah Nominal
Persero R.H Santosa 3.432 3.432.000.000,00 
Persero   Ny.   Hj.   Danarsih 
Santosa 3.408 3.408.000.000,00
Persero Ny. Hj. Diana Kusuma 
Dewati 120 120.000.000,00
Persero H. Dian Kusuma Hadi 120 120.000.000,00
Persero   H.   Dewanto   Kusuma 
Wibawa
120 120.000.000,00
Sumber: PT. Batik Danar Danar Hadi Surakarta
3. Misi dan Tujuan Perusahaan
Bidang usaha yang telah dijalani selama ini adalah industri perdagangan batik 
dan konveksi  melalui  kantor  pusatnya di  Surakarta,  dan kantor­kantor  cabangnya 
yang tersebar di beberapa kota besar di Indonesia.
Adapun tujuan perusahaan batik Danar Hadi adalah sbb:
a. Melestarikan budaya bangsa khususnya yang bersifat tradisional supaya tetap 
lestari   pada  masyarakat   globalisasi   sekarang   ini,   sesuai   dengan  mottonya 
“Tradisi Batik Asli”.
b. Memperoleh keuntungan
c. Mensejahterakan karyawan
d. Mencukupi kebutuhan sandang bagi masyarakat
e. Membuka lapangan pekerjaan
Kelompok usaha Danar Hadi dengan pencapaian dalam kualitas 
dan keahlian, memiliki masa depan cerah dalam industri batik. Semua itu didukung 
filosofi   perusahaan   yang  mengakar   kuat   pada   seni   tradisional   yang   diusungnya, 
fasilitas dan keahlian dalam menejemen usahanya.
Menurut   akta  pendirian,  perseroan   ini  mempunyai  maksud  dan 
tujuan, yakni bergerak dalam bidang:
a. Produksi batik.
b. Produksi konveksi dengan bahan­bahan dari kain batik.
c. Usaha ekspor­impor
d. Usaha­usaha   lainnya   yang   tidak   bertentangan   dan   tidak  melanggar   undang­
undang yang  berlaku.
Berdirinya PT. Batik Danar Hadi sesuai dengan anjuran pemerintah, yaitu:
a. Membantu   pemerintah   dalam   rangka   pemenuhan   kebutuhan   sandang   bagi 
masyarakat dengan memproduksi pakaian jadi,
b.Mengurangi tingkat pengangguran,
c. Mempertahankan dan mengembangkan budaya batik asli Solo,
d. Meningkatkan pendapatan masyarakat disekitarnya,
e. Secara umum meningkatkan taraf hidup dan kesejahteraan masyarakat Indonesia 
menuju pertumbuhan ekonomi.
4. Lokasi Perusahaan
Salah   satu   unsur   yang   terpenting   dalam  mendirikan   perusahaan 
adalah menentukan  lokasi  perusahaan. Lokasi  perusahaan yang dimaksud di  sini 
adalah  tempat kegiatan perusahaan dalam menjalankan operasi  produksinya dan 
aktivitas   administrasinya.  Lokasi   yang   tepat   dapat  memberikan   keuntungan   bagi 
perusahaan, karena itu dalam menentukan lokasi perlu diperhatikan beberapa faktor, 
yaitu:
a. Lingkungan masyarakat
b. Tenaga kerja
c. Sumber alam
d. Transportasi
e. Pasar
f. Pembangkit tenaga tekstil
g. Tanah dan ekspansi
Lokasi perusahaan PT. Batik Danar Hadi berada di Jalan Dr. Radjiman 164 
Surakarta,  dari  mulai  berdirinya  perusahaan   ini   belum pernah  berpindah   tempat. 
Perusahaan ini mempunyai dua bangunan dengan fungsi berbeda, bangunan terletak 
di  bagian depan digunakan untuk rumah batik atau lebih dikenal dengan sebutan 
showroom.  Sedangkan   bangunan   terletak   di   belakang   digunankan   untuk 
berlangsungnya proses produksi. Bangunan yang satunya digunakan untuk kantor 
yang terdiri dari empat lantai. Lantai pertama untuk bagian umum dan penerimaan 
barang jadi, lantai dua untuk bagian pemasaran, lantai tiga untuk bagian akuntansi 
dan   lantai   empat   untuk   bagian  Electronic   Data   Processing  (EDP)   dan   bagian 
keuangan.
Lokasi yang menguntungkan perusahaan, ditinjau dari beberapa faktor, yaitu:
a. Dari segi pemasaran
Lokasi perusahaan sangat baik sebab daerah ini merupakan daerah pariwisata 
dan  lokasi  perusahaan sangat  dekat  dengan penginapan wisatawan sehingga 
perusahaan mudah dalam memasarkan produknya.
b. Dari segi transportasi
Lokasi   perusahaan   sangat   strategis,   terletak   di   pinggir   jalan   raya,   sehingga 
sangat mudah untuk menemukan perusahaan  ini,  dan mudah untuk dijangkau 
oleh kendaraan umum dan kendaraan pribadi konsumen.
c.Dari segi Penyediaan Bahan Baku
Bahan mentah untuk batik sudah banyak terdapat disekitar perusahaan, sehingga 
dapat mengurangi biaya untuk pengiriman bahan mentah.
d. Dari segi Tenaga Kerja
Di   Solo   dan   sekitarnya   sudah   banyak   terdapat   tenaga   kerja   yang   terlatih, 
berpengalaman  dan   terampil   dalam  bidang   batik,   sehingga   perusahaan   tidak 
perlu bersusah payah mencari tenaga kerja.
Cabang­cabang lokasi pemasaran PT Batik Danar Hadi, antara kain :
a. Rumah   batik   Danar   Hadi,   yakni   Solo   (3   lokasi),   Jakarta   (3   lokasi),  Medan, 
Semarang, Yogyakarta (2 lokasi) dan Surabaya (2 lokasi).
b. Sentra pasar batik Danadi, yakni Solo, di Jalan Honggowongso 78A.
c. Export Departement, yakni di Solo dan di Jakarta.
d. Jawi Antik Galery, bertempat di Solo, jalan Slamet Riyadi 205.
e. Shops,  yakni  di  Jakarta   (22lokasi),  Bandung  (6   lokasi),  Tasikmalaya,  Cirebon, 
Sukabumi, Kuningan, Semarang (2 lokasi), Yogyakarta (2 lokasi), Surabaya, Bali 
(3 lokasi), Batam.
5. Struktur Organisasi Dan Diskripsi Jabatan
Struktur   organisasi   adalah   suatu   kerangka   yang   menunjukkan 
hubungan   antara   jabatan  maupun   bidang   kerja   yang   satu   dengan   yang   lainnya 
sehingga akan tampak struktur kepegawaiannya. Dengan adanya struktur organisasi 
yang   baik,   maka   akan   dapat   diketahui   mengenai   kedudukan,   tanggung   jawab, 
wewenang, tugas dan kewajiban dari masing­masing pegawai.
Dengan   adanya   struktur   organisasi   yang   baik,   maka   akan   diperoleh 
keterangan mengenai:
C. Besar kecilnya perusahaan yang bersangkutan.
D. Saluran tanggung jawab dari masing­masing pegawai.
E. Jabatan yang terdapat dalam organisasi beserta jabatannya.
Dewan komisaris
Team Seleksi
Motif
Seksi Desain
Manajer
produksi
Wakil Presiden Direktur
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Internal Auditor
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Kalkulasi harga
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Manajer
Pemasaran
Seksi Sosial
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F. Perincian dan tugas­tugas dari masing­masing unit organisasi.
Struktur oganisasi menunjukkan perwujudan hubungan antara fungsi, 
wewenang dan tanggung jawab dari masing­masing pegawai. Pimpinan menentukan 
kepada   bawahan   mengenai   pekerjaan   atau   tugas.   Direktur   utama   membawahi 
bagian­bagian yang masing­masing dipimpin oleh manager. Para manager tersebut 
membawahi dan mengawasi langsung semua aktifitas karyawan, meskipun semua 
bagian saling berhubungan, tetapi setiap bagian memiliki tugas yang berbeda antara 
satu   dengan   yang   lainnya.   Hubungan   wewenang   dan   tanggung   jawab   seorang 
pegawai didasarkan pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta ditunjukkan pada gambar 
sebagai berikut:
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Sumber: PT. Batik Danar Hadi
Gambar. 3.1
Struktur Organisasi
PT. Batik Danar Hadi Surakarta
Hubungan wewenang dan tanggung jawab seseorang didasarkan pada tugas 
masing­masing   dalam   struktur   organisasi   yang   telah   ditetapkan.   Adapun   tugas, 
wewenang dan tanggung jawab yang ada di PT. Batik Danar Hadi Surakarta adalah 
sebagai berikut :
a. Dewan Komisaris
Merupakan   badan   tertinggi   dalam   organisasi   perusahaan   yang   anggotanya 
diangkat  dan diberhentikan oleh Rapat  Umum Pemegang Saham. Fungsi  dan 
tugas dari Dewan Komisaris adalah sebagai berikut:
1) Mengawasi   jalannya   perusahaan,   agar   tindakan   yang   dilakukan   oleh  para 
direksi beserta staffnya tidak menyimpang dari tujuan yang telah ditetapkan.
2) Wewenang   dewan   komisaris,   mengajukan   usul   kepada   RUPS   untuk 
mengangkat atau memberhentikan direksi.
3) Mengusahakan, mengawasi dan menertibkan tujuan perusahaan agar dapat 
tercapai dengan baik, berdasarkan kebijakan umum yang telah ditetapkan.
b. Presiden Direktur
6. Tugasnya   adalah   mengkoordinir   para   direktur   dan   bertanggung   jawab 
penuh atas seluruh kegiatan perusahaan, antara lain:
7. Decision
Mengakhiri pertentangan mengenai suatu hal atau melakukan pemilihan 
berbagai kemungkinan.
8. Direction
Menggerakkan karyawan dan memberi perintah atau petunjuk.
9. Coordination
Menghubung­hubungkan,   menyatupadukan   dan   menyelaraskan 
pekerjaan   karyawan   sehingga   pekerjaan   karyawan   masing­masing 
karyawan dapat berlangsung secara tertib dan baik.
10. Control
Mengusahakan agar pelaksanaan pekerjaan dan hasilnya sesuai dengan 
rencana.
11. Improvement 
Memperbaiki   kekurangan­kekurangan   dan   ketidakpastian   yang   timbul 
pada organisasi dan tata kerja.
12. Bertanggung jawab atas kelangsungan dan kelancaran perusahaan.
13. Menghubungkan,   menyatupadukan   dan   menyelaraskan   pekerjaan 
karyawan sehingga sehingga selama pekerjaan berlangsung secara tertib.
14. Memutuskan hal yang berhubungan dengan kegiatan perusahaan.
c. Seksi Design
1) Menciptakan  motif   yang  mengikuti   kemauan  pasar,   dikaitkan  dengan  hasil 
observasi serta motif yang yang diingikan oleh kehendak pasaran eksport.
2) Dalam   menjalankan   tugas,   seksi   ini   bertanggung   jawab   langsung   pada 
Direktur Utama.
3) Menciptakan   berbagai   variasi  design,   dari   yang   tradisional   hingga   yang 
bernuansa modern, sehingga terdapat banyak pilihan yang ditawarkan.
4) Mengamati   gejolak   atau   keinginan   konsumen   terhadap   motif­motif   batik 
terbaru.
d.  Internal Auditor 
Pendamping   dan   monitoring   segala   aktivitas   manajemen   perusahaan,   yang 
laporannya disampaikan langsung kepada Direktur Utama, adapun tugas Internal  
Auditor adalah:
1) Memeriksa   administrasi   perusahaan   dan   menganalisis   laporan   keuangan 
perusahaan, menganalisis serta memberikan informasi yang dibutuhkan oleh 
presiden direktur mengenai keadaan keuangan perusahaan.
2) Sebagai pendamping dan monitoring segala aktivitas pekerjaan manajemen 
perusahaan yang laporannya disampaikan langsung kepada direktur utama.
3) Memberikan  rekomendasi  hasil  pekerjaan dari  masing­masing  bagian,  baik 
mengenai keuangan dan manajemen.
e. Electronic Data Processing (EDP)
Bagian   ini   terdiri   dari   koordinator,   analisis  system   programmer,   operator   dan 
maintenance, bertugas:
1) Membantu   pekerjaan   yang   dilakukan   oleh   semua   bagian   di   perusahaan 
dengan menggunakan perangkat komputer.
2) Menciptakan analisis sistem yang sesuai dengan keadaan pekerjaan masing­
masing   bagian   dan   dilanjutkan   dengan   pembuatan   program.   Dalam 
melakukan   kegiatan   ini,   bagian  EDP  bertanggung   jawab   secara   langsung 
kepada presiden direktur.
f. Bagian Pengadaan
1) Memenuhi permintaan bahan­bahan yang diperlukan oleh bagian produksi.
2) Bertanggung   jawab   atas   tersedianya   bahan   produksi   dan  peralatan,   serta 
bertanggung jawab terhadap pemeliharaannya.
3) Memberikan laporan pengeluaran barang atau bahan­bahan yang dibutuhkan 
untuk proses produksi.
g. Bagian Produksi
1) Melakukan   proses   produksi   dan   bertanggung   jawab   terhadap   kelancaran 
produksi, kualitas dan kuantitas hasil produksi.
2) Melaporkan hasil produksi dan mendistribusikannya ke bagian pemasaran.
h. Bagian Pemasaran
1) Bertugas   memasarkan   dan   menawarkan   hasil   produksi   perusahaan, 
mendistribusikan hasil­hasil produksi ke rumah­rumah Batik Danar Hadi dan 
cabang­cabang di seluruh Indonesia dan mendistribusikan ke luar negeri.
2) Merencanakan   memimpin   serta   mengawasi   kegiatan   pemasaran   yang 
meliputi kegiatan penjualan, promosi, penyerahan barang dan pelayanan pada 
konsumen.
3) Menentukan kebijakan dalam bidang promosi dan penjualan, misalnya dengan 
cara iklan, pameran, peragaan busana dan lain­lain.
i. Bagian Keuangan
1) Bertanggung   jawab   terhadap   penerimaan,   penyimpanan   dan   pengeluaran 
uang untuk keperluan perusahaan.
2) Mengurus   pembagian   gaji   karyawan   dan   bantuan   keuangan   untuk 
kesejahteraan karyawan
3) Menghitung keperluan keuangan, baik ke dalam maupun ke luar perusahaan.
4) Bertanggung jawab atas masalah keuangan perusahaan, pembuatan laporan 
keuangan dan mengurus kesejahteraan karyawan.
j. Bagian Akuntansi
1) Melakukan   penganalisaan   keuangan,   melaporkan   data   keuangan   dan 
pembukuan perusahaan.
2) Bertanggung   jawab   terhadap   keamanan   dokumen­dokumen   keuangan 
perusahaan.
3) Mencatat   kekayaan   perusahaan   dan   bertugas   membuat   grafik   keuangan 
perusahaan.
4) Pada   setiap   akhir   periode,   membuat   neraca   dan   laporan   rugi­laba 
perusahaan.
5) Memberikan   informasi   keuangan   kepada   pihak­pihak   yang   berkepentingan 
dalam perusahaan.
k. Bagian Urusan Umum
1) Merawat dan memelihara kekayaan yang dimiliki perusahaan, seperti gedung, 
mesin, dan peralatan­peralatan lain.
2) Mengatur,   menyiapkan   dan  menjamin   agar   kebutuhan   tiap   begian   dalam 
perusahaan dapat terpenuhi pada waktu yang telah ditetapkan.
l. Bagian Personalia
Bagian   personalia   menangani   masalah   kepegawaian   dan   ketenagakerjaan. 
Pekerja merupakan salah satu faktor yang dapat menjalankan proses produksi. 
Sehingga   tenaga   kerja   memegang   peranan   yang   sangat   penting   dalam 
menunjang keberhasilan usaha dalam suatu perusahaan.
1) Status Karyawan
a)  Jumlah tenaga kerja
Tenaga kerta PT. Batik DANAR HADI, cabang Sondakan ini berjumlah 104 
orang, yang pengelompokannya terdiri dari :
(1) Karyawan Bulanan, berjumlah 22 orang
(2) Karyawan Borongan, berjumlah 45 orang
(3) karyawan Harian, berjumlah 37 orang
b) Pengaturan Jam Kerja
(1) Hari Senin sampai Kamis mulai pukul 08.00­11.30, istirahat satu jam 
dan dimulai lagi pukul 12.30­16.00.
(2) Hari Jum’at mulai pukul 08.00­11.00, istirahat satu jam dan mulai kerja 
lagi pukul 13.00­16.00.
(3) Hari Sabtu mulai kerja pukul 08.00­12.00, istirahat satu jam dan mulai 
kerja lagi pukul 13.00­14.00, apabila ada lembur sampai jam 16.00. 
Jika tidak, maka hari sabtu dianggap libur. 
2) Penggajian Karyawan
15. Karyawanan Bulanan
Karyawan  menerima   upah   atau   gaji   atas   jasa   yang   diberikan   kepada 
perusahaan setiap awal bulan, yakni setiap tanggal 1 (satu).
16. Karyawan Harian
Karyawan  menerima   upah   atau   gaji   atas   jasa   yang   diberikan   kepada 
perusahaan dengan ketentuan harian (absensi). Gaji yang diterima sesuai 
Upah Minimum Regional (UMR). 
17. Karyawan Borongan
Karyawan  menerima   upah   atau   gaji   atas   jasa   yang   diberikan   kepada 
perusahaan dengan ketentuan jumlah hasil produksi yang telah dikerjakan. 
Karyawan menerima upah selama seminggu sekali yaitu pada hari Jum’at.
18. Kesejahteraan Karyawan
PT. Batik DANAR HADI Juga memberikan jaminan kesejahteraan karyawan 
sebagai   rangsangan   agar   karyawan   dapat   bekerja   lebih   baik.   jaminan 
kesejahteraan tersebut adalah sebagai berikut: tunjangan tahunan, tunjangan 
hari raya, tunjangan kematian, tunjangan perkawinan, pemberian cuti tahunan, 
pemberian cuti sakit, pemberian cuti istirahat hamil, jaminan kecelakaan, Dana 
Pemeriksaan   dan   Pengobatan,   Jaminan   Kesehatan,   Jaminan   Beribadat, 
Jaminan   Olahraga   dan   Rekreasi,   Jaminan   Pendidikan,   Jaminan   Koperasi 
Karyawan, Jaminan Makan, Premi / insentif / Komisi.
19. Pembinaan Karyawan
Tunjangan program pengembangan pendidikan karyawan adalah :
a) Untuk   perkembangan   pengetahuan   dan   kemampuan   serta   terwujudnya 
tenaga­tenaga terampil dalam berbagai bidang sesuai dengan kebutuhan 
perusahaan.
b) Diharapkan   mampu   menyerap   ilmu   pengetahuan   dan   teknologi   yang 
berkembang serta meningkatkan moral karyawan dalam hal etika, tingkah 
laku, kejujuran, dan norma­norma yang ada.
20. Organisasi Karyawan
Dalam Peraturan Perusahaan atau KesepakatanKerja Bersama (KKB)., yaitu 
tentang Pengakuan Terhadap Serkat Pekerja yang isinya sebagai berikut:
a) Pihak  Pengusaha   mengakui   organisasi   atau   Serikat   pekerja 
seluruh Indonesia Unit Kerja PT. Batik Danar Hadi sebagai satu­satunya 
organisasi   pekerja   dalam   lingkungan   perusahaan,   bernama   Federasi 
Serikat  Pekerja  Seluruh   Indonesia   (FSPSI)  Unit   Kerja  PT.  Batik  Danar 
Hadi.
b) Pihak   Pengusaha   akan   membantu   perkembangan   Organisasi 
Pekerja tersebut dalam lingkungan perusahaan dengan pengertian selama 
organisasi tidak merugikan perusahaan, dsb.
21. Keselamatan kerja
Tunjangan   Kecelakaan   Kerja   untuk   setiap   karyawan   sesuai   dengan   yang 
ditentukan oleh perusahaan.
22. Pusat Pendidikan, Latihan dan Rekruetmen Karyawan 
Dalam peraturan perusahaan,  tentang  jaminan pendidikan yakni atas dasar 
kemampuan perusahaan, pada setiap karyawan diberikan kesempatan untuk 
pendidikan baik formal maupun non formal.
Sistem perekrutan tenaga kerja PT. Batik DANAR HADI adalah :
23.Secara internal
Semacam  promosi   yakni   pengembangan   karyawan   dengan  mengambil 
tenaga kerja yang berkualitas untuk menduduki tingkat jabatan yang lebih 
tinggi dari dalam perusahaan sendiri. 
24.Secara eksternal
Apabila   terdapat  kekosongan atau kekurangan  tenaga kerja  yang harus 
diisi   oleh   seseorang   dengan   kemampuan   tertentu   untuk   menjalankan 
sesuatu  tugas,  maka penarikan karyawan harus dilakukan dengan cara 
mengadakan seleksi karyawan.
m. Bagian Konveksi
C. Bagian ini bertugas atau membuat dan merancang pola­pola busana yang 
up to date.
D. Memantau model­model busana yang disukai konsumen
E. Menentukan ukuran yang tepat, misalnya small, medium, large, extra large,  
atau double large.
n. Bagian Pembelian
1) Bertanggung jawab mengurusi pembelian alat­alat dan bahan­bahan sesuai 
dengan order pembelian dan bagian pengadaan.
2) Memantau   perkembangan   harga   bahan   yang   diperlukan   perusahaan, 
mengambil   dan  memeriksa  bahan­bahan  dari   pemasok   serta  bertanggung 
jawab atas pembuatan laporan pembelian.
3) Mendistribusikan   barang­barang   yang   baru   datang   ke   bagian   pengadaan 
sesuai dengan jumlah dan mutunya.
o. Seksi Sosial
Tugas dari seksi sosial adalah menyalurkan sumbangan untuk korban bencana 
alam, anak­anak yatim piatu, perayaan kemerdekaan.
6.  Aspek Produksi
a. Persiapan Produksi
Sebelum proses produksi dilaksanakan, perusahaan perlu mempersiapkan 
segala sesuatu yang diperlukan untuk proses produksi. Dalam hal ini penulis akan 
menguraikannya   secara   terperinci,   berdasarkan   data­data   yang   diperoleh   dari 
bagian   produksi   yaitu  mengenai   persiapan   awal   sampai   barang   jadi   dan   siap 
dipasarkan.
Adapun persiapan awal tersebut adalah sebagai berikut :
1) Perencanaan
a) Menerima pesanan atau pembuatan dari bagian desain, sesuai dengan 
jumlah, kualitas, motif, ukuran, dan macamnya.
b) Merencanakan proses pembuatan
2) Mempersiapkan   segala   sesuatu   yang   dubutuhkan   dalam   proses   produksi. 
Persiapan   itu   antara   lain   meliputi   bahan   baku,   bahan   penolong,   serta 
peralatan membatik untuk batik cap (stamped batik), dan alat untuk membatik 
batik tanpa cap (spray batik).
3) Pendistribusian tugas untuk pemasaran
Pendistribusian   tugas   ini   disesuaikan   dengan   order   pembuatan,   dan 
dilimpahkan kepada bagian masing­masing,  untuk  batik  cap diserahkan ke 
bagian pembuatan batik cap, dan untuk batik tanpa cap diserahkan ke bagian 
pembuatan batik yang tanpa cap. Kemudian batik yang telah jadi diserahkan 
ke bagian garmen, atau ke quilting.
9. Bahan – bahan produksi
1) Bahan baku
Bahan baku untuk pembuatan kain batik adalah mori. Untuk mendapatkan kain 
mori ini, PT. Batik Danar Hadi sudah mempunyai pemasok tetap, maka jumlah 
dan   kualitas   atas   bahan   baku   tersebut   dapat   disediakan   sesuai   dengan 
kebutuhan PT. Batik Danar Hadi. Kain mori ini mempunyai empat macam yaitu 
mori   prima,  mori   primissima,  mori   berkolin,   dan  mori   biru.  Selain   kain  mori 
sebagai bahan bakunya, ada juga kain lain yang dapat digunakan untuk bahan 
baku, antara lain kain villisima, kain voil, kain sutera alam, kain sutera tiruan 
(shantung), kain georgette, kain flannel, kain katun, dan kain rayon.
2) Bahan penolong
Bahan penolong diperoleh dari pemasok, yang digunakan antara lain:
a) Lilin
b) Parafin
c) Gondorukem
d) Lemana
e) Bahan pewarna
f) Prada (masih diimpor dari Pakistan dan India).
c. Alat­alat produksi
1) Alat untuk membatik
a) Meja kasur, merupakan alat untuk alas kain yang akan diproses.
b) Slebrak, merupakan alat yang diletakkan di atas meja kasur.
c) Angsang, merupakan alat dari tembaga, yang diletakkan di atas meja kasur.
d) Kompor, untuk memasak bahan­bahan.
e) Wajan, adalah tempat untuk memasak lilin atau malam.
f) Pengecap, merupakan alat dari besi yang digunakan untuk mengacap kain.
g) Strip,   adalah   kertas   tebal   untuk   menghalangi   agar   kelebihan   cat   tidak 
mengecap ke bagian yang lain.
2) Alat untuk pewarnaan
a) Tlawan/bak, alat untuk merendam kain yang akan di beri warna.
b) Ember, digunakan untuk meredam kain batik yang telah diberi warna
c) Kaos tangan plastik, dipakai untuk menjaga kulit tangan dari pengaruh 
zat warna.
2. Tahap Proses Produksi
Proses produksi yang dilakukan perusahaan ini adalah sesuai dengan  order 
pembuatan, yaitu:
1) Memproduksi secara masal, produksi dilakukan apabila permintaan dari batik 
yang sejenis banyak.
2) Memproduksi   secara   pesanan,   untuk   produksi   jenis   ini   biasanya   konsumen 
membawa sendiri motif yang diinginkan, atau bisa juga dari motif yang ditawarkan 
perusahaan.
3) Memproduksi   secara   terus­menerus,   yaitu  menciptakan   produk­produk   baru 
yang sesuai  dengan selera  konsumen.  Kemudian memperkenalkannya kepada 
masyarakat atau konsumen.
Proses pembuatan produk batik  pada PT Batik  Danar  Hadi  ada 3 
macam, yaitu :
• Proses Tradisional
1) Proses Cap
Proses   ini   dilakukan  dengan   proses   cap   pada   kain  mori,  motif   batik   ini 
biasanya motif modern dan kombinasi.
2) Proses Tulis
Proses   ini   dilakukan   dengan   membatik   di   atas   kain   mori   dengan 
menggunakan canting, dalam pengerjaannya dibutuhkan waktu yang lama.
• Proses Modern
Proses ini digunakan untuk motif­motif  modern, berupa  printing. Proses printing 
(tekstil motif batik) proses sablon. Proses printing yang digunakan PT Batik Danar 
Hadi, yaitu :
• Hand print
• Flat print
• Rotary
• Proses Gabungan
Proses   ini   digunakan  untuk  design  motif   yang  memerlukan   teknis   gabungan, 
karena faktor design maupun ekonominya.
1) Proses batik cap
(a) Nyepan kain, yaitu mengatur kain dengan panjang tiga meter
(b) Ngecap, yaitu mengecap kain dengan malam pada motif yang dikendaki.
(c) Coletan,  yaitu  pemberian  warna pada bagian   tertentu  yang diinginkan 
dengan menggunakan kuas bambu.
(d) Tutupan, yaitu menutup bagian yang telah dicolet dengan malam, agar 
apabila   bagian   bagian   lain   dicelup   warna,   maka   warna­warna   yang 
diinginkan tidak berubah.
(e) Kelir, yaitu memberi warna menyeluruh pada mori, dengan proses celup 
warna.
(f) Ngelorod I, yaitu menghilangkan warna yang masih terdapat pada proses 
akhir.
(g) Kesik biron dan biron, yaitu proses menutup warna­warna putih dengan 
malam   dan   menutup   motif   cecek­cecek,   dilakukan   guna   proses 
pewarnaan berikutnya.
(h) Ngelorod  II,  yaitu  menghilangkan malam yang masih  menempel  pada 
proses akhir.
2) Proses produksi untuk batik tanpa cap (spray batik)
a) Proses persiapan
(1) Membuat   obat,   yaitu   mencampur   obat   batik 
menjadi satu.
(2) Memotong   kain,   yaitu   kain   atau  mori   dipotong 
menurut panjang meja.
b)  Proses batik tanpa cap
Dalam penggarapan batik tanpa cap, terdiri dari delapan proses, yaitu :
(1) Nyepan kain, yaitu mengatur kain yang disesuaikan dengan panjang 
meja (40 meter).
(2) Prada, yaitu memberi warna pada prada dengan obat prada pada 
bagian tertentu.
(3) Mendasari,  yaitu  memberi  warna dasar  pada kain  dengan warna 
dasar tertentu yang diinginkan.
(4) Siraman,   yaitu   memberi   warna   pada   bagian   motif   yang   besar 
dengan obat warna tertentu.
(5) Nyoga, taitu pemberian warna soga atau coklat dengan zat pewarna 
soga
(6) Hitam, yaitu pemberian warna hitam pada bagian motif tertentu.
(7) Kompor,   yaitu   digunakan   untuk  mengeringkan   warna   pada   kain 
setelah proses prada, mendasari, siraman, nyoga, dan hitam, agar 
warnanya tidak tercampur.
(8) Curen,   yaitu   mengeringkan   warna   setelah   proses   di   atas   pada 
jahitan kain yang panjang.
Untuk lebih jelasnya proses produksi tersebut dapat digambarkan pada skema berikut ini :
Sumber:   PT.   Batik 
Danar Hadi Surakarta
          Gambar 3.2           Gambar 3.3
Proses produksi batik tanpa          Proses produksi batik
      Cap (stamped Batik)      cap (spray batik)
Jenis produk PT Batik Danar Hadi secara garis besar dapat dibedakan 
menjadi dua, yaitu :
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(1) Bahan Batik
Merupakan   produk   dasar   perusahaan   PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta, 
perusahaan  yang  memproduksi  batik  dengan  berbagai  macam motif   seperti 
motif modern dan motif tradisional, dengan berbagai macam jenis kain misalnya 
kain sutera.
(2) Bahan Jadi
Selain   memproduksi   batik,   perusahaan   Batik     Danar   Hadi   Surakarta   juga 
memproduksi   bahan   jadi,   jenis   ini   dibuat   untuk  meningkatkan  value   added 
product basic melalui perancang busana yang kompeten.
7. Aspek Pemasaran
Setelah   menerima   bahan­bahan   batik   bagian   produksi,   bagian 
pemasaran   memegang   peranan   penting.   Adapun   tugas   dari   bagian   ini   adalah 
sebagai berikut :
a. Memasarkan produk dengan cara berikut :
1) Menjual   produk­produk   di   rumah­rumah   batik   atau   cabang­cabang   batik 
pada PT. Danar Hadi di seluruh Indonesia.
2) Mengekspor produk ke luar negeri, misal Eropa, Asia, Australia.
3) Menyalurkan ke toko­toko agen, misalnya: Matahari, Golden, Trully, Sarinah, 
dan lain­lain.
b. Menghadapi persaingan, dengan cara :
F. Menjual dengan harga bersaing.
G. Menjual produk dengan motif­motif khas.
c. Mengembangkan dan meningkatkan pemasaran, yaitu :
1) Mengadakan pameran busana.
2) Menciptakan motif­motif baru.
3) Memasang iklan.
4) Mendirikan rumah batik.
5) Mengadakan promosi
d. Menditribusikan kain batik ke bagian konveksi  dengan maksud untuk memberi 
nilai tambah pada kain batik.
e. Menentukan Harga Standart
Setelah barang selesai dibuat dan siap untuk dipasarkan, tahap berikutnya dalam 
proses   pamasaran   adalah  menentukan  metode   dan   rute   yang   dipakai   untuk 
menyalurkan barang tersebut ke pasar. Saluran distribusi yang dipakai PT Batik 
Danar Hadi Surakarta, yaitu :
1) Produsen  konsumen
2) Produsen  pengecer  konsumen
3) Produsen  pedagang besar  pengecer  konsumen
B. Laporan Magang Kerja
1. Pengertian
Magang kerja merupakan kegiatan penunjang perkuliahan yang dilaksanakan 
oleh mahasiswa dengan diterjunkan secara  langsung ke dunia kerja dengan tujuan 
agar mahasiswa dapat melihat secara langsung penerapan dari berbagai teori yang 
telah dipelajari dalam perkuliahan.
Sasaran magang kerja adalah usaha kecil dan menengah, koperasi, instansi 
pemerintah atau swasta dan kelompok masyarakat umum.
2. Tujuan
a. Memperoleh   pengalaman   kerja   dan   pengetahuan   secara   langsung   tentang 
berbagai aktivitas dalam dunia kerja.
b. Memperdalam   pengetahuan   yang   terkait   dalam   bidang   industri   di   tempat 
magang kerja.
c. Menambah  wawasan   tentang   informasi   serta  melatih   pola   pikir   mahasiswa 
untuk  dapat  menggali  permasalahan,  yang kemudian akan dianalisis  dan dicari 
penyelesaiannya.
d. Sebagai   perbandingan   antara   teori   dan   kenyataan   di   lapangan   sebagai 
gambaran permasalahan yang sebenarnya dan mencoba memberikan solusi dan 
penerapannya.
e.  Dapat  melihat  secara  langsung aplikasi  dari  berbagai   teori  yang  telah dipelajari 
dalam perkuliahan.
3. Manfaat
a. Bagi mahasiswa
1) Dapat  melihat   secara   jelas  bagaimana   proses  produksi   atau   kegiatan   yang 
terjadi pada obyek penelitian.
2) Memberikan keterampilan dan pengalaman pada mahasiswa dalam memasuki 
dunia usaha.
3) Dapat mengetahui permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan dan mencoba 
untuk mencari solusinya.
4) Mampu menerapkan ilmu yang diperoleh selama perkuliahan ke dalam dunia 
usaha.
b. Bagi perguruan tinggi
1) Terjalinnya  hubungan   kerja   sama yang   lebih  baik  dengan  perusahaan  yang 
ditempati untuk magang kerja.
2) Dapat  mengetahui  sejauh  mana   ilmu  yang  diserap  oleh  mahasiswa  selama 
perkuliahan.
c. Bagi perusahaan
1) Terjadinya kerjasama dengan dunia pendidikan.
2) Sebagai sarana pertimbangan guna peningkatan produktivitas perusahaan.
3) Mendapat  masukan­masukan   yang   dapat   digunakan   sebagai   pertimbangan 
perusahaan dalam menyelesaikan permasalahan yang ada.
4. Keuntungan
Keuntungan  menempuh magang  kerja  dalam  rangka  penyelesaian  studi  di 
Program Diploma 3 adalah sebagai berikut:
a. Kemudahan dalam identifikasi masalah tugas akhir.
b. Kemudahan  dalam  akses  data  pada   instansi   terkait   untuk   keperluan  penulisan 
tugas akhir.
c. Memperoleh sertifikat magang kerja.
5. Pelaksanaan Magang kerja
a. Waktu dan tempat pelaksanaan.
Jangka waktu : Tanggal 2 ­ 29 Februari 2007
Tempat  : PT. Batik Danar Hadi 
Alamat : Jln Rajiman No 164 Surakarta
Dengan rincian waktu sebagai berikut :
Senin – Jumat : 08.00 – 16.00
Sabtu : Libur
Istirahat Siang : 11.30 – 13.00
b. Kegiatan magang kerja
Kegiatan  magang   kerja   dilaksanakan   kurang   lebih   selama   satu   bulan,   dengan 
penempatan di bagian akuntansi. Kegiatan magang kerja di PT. Batik Danar hadi, 
dilaksanakan setiap 5 hari dalam satu minggu.
c. Rincian Kegiatan magang Kerja
Hari pertama :
1) Perkenalan dengan lingkungan perusahaan.
2) Perkenalan dengan staff dan karyawan di PT. Batik Danar Hadi Surakarta pada 
bagian akutansi.
Hari Kedua dan seterusnya:
3) Memasukan data mengenai keterangan produk 
4) Mengarsip dokumen
5) Mengarsip surat­surat intern (surat dari dalam perusahaan atau dari karyawan 
ke  perusahaan)  dan  ekstern  perusahaan   (surat  dari   luar  perusahaan  atau 
perusahaan lain)
6) Mengeprint nota­nota perusahaan pada tiap cabang Danar Hadi di Indonesia
7) Mengantar surat
8) Mengirimkan faximile
9) Memfotocopi berkas­berkas perusahaan
10)Mengunjungi  galeri  PT.  Batik  Danar  Hadi,  untuk melihat  koleksi­koleksi  batik 
mulai dari batik Indonesia, sampai luar negri seperti Cina, Thailand, India dan 
lain­lain  yang sudah berurumur   ratusan  tahun,  serta  melihat  saat  produksi 
pembuatan batik berlangsung.
11)  Mencari data tentang sejarah perusahaan
Hari Terakhir :
Perpisahan dengan para staf dan karyawan di PT. Batik Danar Hadi pada bagian 
akuntansi.
C. PEMBAHASAN
Penerapan Bauran Pemasaran Pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta
PT. Batik Danar Hadi adalah perusahaan yang bergerak pada bidang tekstil dan 
garmen   batik   yang  memproduksi   kebutuhan   sandang   berupa   kain   dan   pakaian   jadi 
dengan motif batik. Tujuan dari PT. Batik Danar Hadi yaitu melestarikan budaya bangsa 
khususnya yang bersifat tradisional yaitu dengan mempertahankan dan mengembangkan 
budaya batik  asli  Solo  supaya  tetap   lestari  pada  masyarakat  globalisasi  sekarang  ini, 
sesuai dengan mottonya  yaitu “Tradisi Batik Asli”. Logo pada PT. Batik Danar Hadi juga 
mencerminkan   bahwa   Danar   Hadi   adalah   batik   asal   Solo.  Logo  merupakan   bagian 
penting bagi  perusahaan karena dengan melihat  suatu  logo,  masyarakat  akan mudah 
mengenali perusahaan tersebut. Berikut logo dari perusahaan Danar Hadi Surakarta :
         Sumber: google
       Gambar 3.4
                    Gambar Logo Batik Danar Hadi
Dalam memasarkan produknya PT. Batik Danar Hadi menitikberatkan pada bauran 
pemasaran atau marketing mix yang terdiri dari empat variable yang merupakan kegiatan 
inti   dari   sistem   pemasaran   perusahaan   karena   memegang   peranan   penting   dalam 
menawarkan   produk   yang   dihasilkan   kepada   konsumen   sehingga   perusahaan   dapat 
memaksimalkan hasil penjualannya.
Adapun   empat   variable   dari   bauran   pemasaran   pada   PT.  Batik   Danar   Hadi 
Surakarta adalah sebagai berikut :
1. Produk
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat  ditawarkan ke dalam pasar 
untuk diperhatikan,  dimiliki,  dipakai,  atau dikonsumsi  sehingga dapat  memuaskan 
keinginan dan kebutuhan konsumen.
Dalam   memasarkan   produknya,   perusahaan   Danar   Hadi 
memperhatikan atribut produk yang merupakan suatu komponen sifat­sifat  produk 
yang  menjamin  agar  produk   tersebut   dapat  memenuhi   kebutuhan  dan  keinginan 
yang diharapkan oleh  konsumen.  Atribut  produk   tersebut  meliputi  desain  produk, 
merek atau  brand  yang dinyatakan dalam bentuk simbol,  desain dan warna atau 
huruf   tertentu  ,   bungkus   atau   kemasan   produk,   dan   label.   Atribut   produk   yang 
diterapkan PT. Batik Danar Hadi Surakarta antara lain :
a. Desain Produk
Desain   produk   merupakan   atribut   yang   sangat   penting   untuk 
mempengaruhi   konsumen   agar   tertarik.   PT.   Batik   Danar   Hadi   mendesain 
produk­produk batik dengan melakukan modifikasi produk. Dahulu batik identik 
digunakan oleh orang  tua dan mayoritas dikenakan pada acara  formal  saja, 
tetapi   seiring   dengan   perkembangan   zaman,   perusahaan   Danar   Hadi 
memodifikasi produknya, sehingga dapat juga digunakan oleh anak­anak dan 
ramaja serta banyak pilihan produk.  Modifikasi  produk yang dilakukan antara 
lain:
1) Menciptakan   jenis   produk   batik   dengan  model   yang   beragam.  Adapun 
jenis­jenis   batik   yang  diproduksi  PT.  Batik  Danar  Hadi   adalah   sebagai 
berikut :
a) Dress; meliputi rok, blues, abaya, kebaya
b) Genes; meliputi kain batik, sarung, selendang, pasmina
c) Kemeja
d) House hold; meliputi spray, taplak meja, taplak tamu, bantal
e) Sandal, tas, dompet
f)Kaos
2)  Menciptakan pola  batik  yang dengan berbagai  variasi  design  dari  yang 
bernuansa tradisional hingga modern.
3) Memantau   dan  membuat  model­model   busana   yang  up   to   date  yang 
mengikuti  kemauan pasar yang dirancang oleh perancang busana yang 
kompeten.
4) Menentukan ukuran busana yang tepat, yaitu  small,  medium,  large,  extra 
large atau double large.
5) Menciptakan pakaian batik untuk balita, anak­anak, remaja, dan dewasa 
baik untuk pria maupun wanita, sehingga terdapat banyak pilihan produk 
yang ditawarkan kepada konsumen.
Dengan   menerapkan   modifikasi   produk   tersebut,   maka   akan   menjadi 
keunikan tersendiri bagi perusahaan. Selain dilihat dari nilai seni, estetika, serta 
daya tarik produk, maka akan menjadi keunggulan perusahaan untuk bersaing 
di  pasaran  terutama di  wilayah Surakarta  yang  terdapat  banyak perusahaan 
yang bergerak pada bidang yang sama.
b. Merek
Merek atau brand merupakan identitas suatu produk yang diwujudkan dalam 
bentuk nama, tanda, istilah, desain, simbol atau lambang, atau kombinasi dari 
semuanya
PT. Batik Danar Hadi dalam menawarkan produknya menggunakan merek 
dagang   yang   sama   dengan   nama   perusahaan,   yaitu  Danar  Hadi.  Merk   ini 
digunakan  untuk  semua produk  yang  dihasilkan  oleh  PT.  Batik  Danar  Hadi. 
Pemberian   merek   ini   diharapkan   menjadi   identitas   tersendiri   bagi   produk 
perusahaan agar dapat membedakannya dengan produk pesaing. 
Dengan  memiliki  merek   atau  brand  yang  mudah   diingat   dan  mudah 
dihafalkan maka  identitas  produk akan cepat  dikenal  dan cepat   tertanam di 
benak konsumen.
c. Kemasan
Pengemasan  (packaging)  merupakan   proses   yang   berkaitan   dengan 
perancangan pembuatan wadah  (container)  atau pembungkus  (wraper)  untuk 
suatu produk.
Pembungkusan yang dilakukan oleh PT. batik Danar Hadi  adalah sebagai 
berikut:
1) Produk dikemas dalam kemasan untuk satu barang (Individual Packaging). 
Individual Packaging berupa plastik (Polybag). Dalam individual packaging 
berisi satu produk batik.
2) Produk   yang   sudah  dikemas  dalam  Polybag  dimasukkan  dalam karton 
atau Master Packaging yang lebih besar.
Bagi perusahaan kemasan mempunyai peran dan fungsi, yaitu :
1) Pelindung   bagi   produk,   yaitu   melindungi   produk   dari   kotoran   dan   air, 
sehingga produk tidak mudah rusak dan aman dipakai oleh konsumen.
2) Mempermudah   penyimpanan   dan   transportasi,   kemasan   yang   dipakai 
dalam   melindungi   produknya   dapat   mempermudah   penyimpanan   dan 
transportasi karena bentuk dari kemasan tersebut.
c.. Label
Label  merupakan sebuah piranti  untuk menandai  sebuah produk atau 
keterangan mengenai produk oleh perusahaan yang membuat produk tersebut 
yang berupa  tulisan.  Label  yang ada pada produk batik  Danar  Hadi  berupa 
brand  label,  yaitu berupa  tulisan merek “Danar  Hadi”.  Pemberian  label  pada 
pakaian  batik  Danar  Hadi   yaitu   dengan  memasangkan   sebuah   tag   yang  di 
bagian kerah pakaian.
  Sumber: Dok. Penulis
    
      Gambar 3.5
 Label Pada Pakaian Danar Hadi
Label sangat penting digunakan karena menjadi identitas sebuah produk 
dengan   tujuan   untuk   memperkenalkan   identitas   perusahaan   sehingga 
konsumen mampu mengingat produk dari sebuah perusahaan.
Label tersebut tidak hanya digunakan pada produk pakaian saja namun 
juga pada produk lainnya seperti tas, dompet, taplak meja, sprei, dan lain­lain.
2.  Harga
Supaya   dapat   sukses   dalam   memasarkan   suatu   barang   atau   jasa   setiap 
perusahaan  harus  menetapkan  harga   jual   setiap  produknya  secara   tepat.  Harga 
merupakan sejumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk mendapatkan 
suatu barang. Proses penetapan harga pada PT. Batik Danar Hadi adalah sebagai 
berikut :
a. Tujuan Penetapan Harga
Tujuan yang hendak dicapai oleh PT. Batik Danar Hadi dalam menetapkan 
harga  pada  produknya  adalah  untuk  mendapatkan   laba  maksimal   sehingga 
mampu   mendapatkan   pengembalian   investasi   yang   diambil   dari   laba 
perusahaan,  mengurangi  persaingan  dengan  menetapkan  harga   yang  sama 
dengan pesaing dan mempertahankan  Market Share  atau pangsa pasar yang 
telah dikuasai.
b. Metode Penetapan Harga
PT. Batik Danar Hadi dalam menetapkan harga didasarkan pada biaya 
yang menggunakan metode Cost Plus Pricing Method, yaitu harga jual diperoleh 
dari jumlah biaya ditambah dengan persentase laba atau keuntungan (margin) 
yang diinginkan perusahaan.
Dari rumus tersebut terlihat bahwa untuk menentukan harga jual harus 
berdasarkan   pada   biaya   yang   dikeluarkan   dalam   menghasilkan   produk, 
ditambah persentase tertentu sebagai keuntungan yang diinginkan perusahaan. 
Namun,  penulis   tidak  mendapatkan   informasi  penetapan  harga  secara   rinci, 
karena hal tersebut merupakan rahasia perusahaan. Dalam sistem pembayaran 
untuk produknya oleh konsumen, perusahaan menetapkan pembayaran secara 
kontan   atau  cash  dan   kredit.   Pembayaran   kredit   biasanya   dilakukan   untuk 
konsumen   yang  melakukan   pemesanan   produk   dalam   jumlah   yang   besar, 
misalnya pemesanan seragam. Perusahaan memberikan kebijakan pembayaran 
kredit dalam jangka waktu tiga bulan.
3. Promosi
Promosi  merupakan kegiatan yang digunakan perusahaan PT. Batik Danar 
Hadi dalam rangka memberikan sejumlah informasi kepada konsumen tentang suatu 
produk   yang   dihasilkan   oleh   perusahaan   yang   bertujuan   untuk   mengadakan 
komunikasi yang efektif antara perusahaan dengan konsumen sehingga menciptakan 
pertukaran dalam pemasaran yang akan mendorong permintaan atau dengan kata 
lain untuk memberikan tanggapan terhadap produk yang dihasilkan dengan langkah 
konkret yaitu pembelian.
Dalam menghadapi persaingan bisnis dengan perusahaan lainnya yang bergerak 
dibidang   usaha   sejenis,   PT.  Batik   Danar   Hadi   Surakarta   menerapkan   strategi 
promosi sebagai berikut :
a. Periklanan atau Advertising
Periklanan   atau  advertising  dilakukan   sebagai   alat   komunikasi   untuk 
menyampaikan pesan agar  mendapatkan respon dari  konsumen dan umpan 
balik dapat diterima sehingga terjadi transaksi yang menguntungkan. Kegiatan 
periklanan   yang   dilakukan   PT.   Batik   Danar   Hadi   bertujuan   untuk 
menginformasikan   mengenai   keberadaan   perusahaan   dan   produk   yang 
ditawarkan agar lebih mendapat perhatian dari konsumen.
Periklanan yang digunakan PT. Batik Danar Hadi, antara lain :
1) Surat Kabar atau Koran
Media   surat   kabar   lokal   untuk   wilayah   Surakarta   yang 
sering digunakan oleh PT. Batik Danar Hadi, seperti Solopos, Joglo Semar, 
dan Suara Merdeka. Biasanya perusahaan menggunakan media surat kabar 
untuk   memberitahukan   konsumen   mengenai   informasi   produk,   bonus 
penjualan, diskon, dan kegiatan perusahaan.
Sumber: google
Gambar 3.6
Iklan Koran
2) Televisi
Iklan televisi mengkombinasikan antara gambar, suara dan gerak. Televisi 
menarik   seluruh   indra   pemirsa.   Untuk   kawasan   Surakarta,   perusahaan 
menggunakan   stasiun   televisi   lokal   untuk  mengiklankan   produknya   yaitu 
pada TAtv. Informasi untuk konsumen berupa keanekaragaman produk batik 
yang dimiliki dan kegiatan yang akan diselenggarakan perusahaan.
3) Billboard
Media luar ruangan dengan menggunakan billboard biasanya dipakai 
pada tempat­tempat yang lalu­lintasnya ramai, misalnya di pinggir jalan raya 
karena target promosi jenis ini adalah para pengguna jalan raya. 
      Sumber: dok. Penulis
    Gambar 3.7
   Iklan Billboard di jalan raya
4) Internet
Media  yang digunakan PT.  Batik  Danar  Hadi  dalam 
mengiklankan   produk   batiknya   adalah   intenet   yaitu   dengan   memasang 
website di internet, yang beralamatkan di www.danarhadibatik.com. Di dalam 
website tersebut berisi profil perusahaan, katalog produk dan sebagainya.
Manfaat yang didapat dari periklanan melalui internet 
yaitu   dapat   dilihat   kapan   saja   dan   dimana   saja   oleh   konsumen   karena 
jangkauannya lebih luas serta memudahkan konsumen untuk mendapatkan 
informasi   yang   lengkap   mengenai   produk   yang   ditawarkan   perusahaan 
karena   berisi   gambar   atau   bentuk   produk   dan   harganya   tanpa   harus 
berkunjung   ke   rumah  Batik  Danar  Hadi.   Informasi   yang   tersaji   didukung 
dengan   warna   dan   gambar   yang   menarik   dimaksudkan   agar   lebih 
mempengaruhi   minat   konsumen   dalam   melakukan   pembelian.  E­mail 
perusahaan beralamatkan di dhslo@indo.net.id. 
b. Promosi Penjualan
Alat­alat promosi penjualan pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta adalah:
1) Diskon
Sumber: google
          Gambar 3.8
          Diskon Danar Hadi
Potongan harga atau diskon diberikan perusahaan untuk konsumen pada 
saat tertentu saja, seperti pada hari­hari besar keagamaan, tahun baru dan 
pada event­event tertentu, promosi ini dilakukan agar konsumen tertarik dan 
mau membeli produk yang ditawarkan. PT. Batik Danar Hadi memberikan 
potongan harga kepada konsumen berkisar antara 10% hingga 50%.
2) Peragaan Busana
Sumber: google
  Gambar 3.9
         Peragaan Busana
Peragaan   busana   adalah   suatu   kegiatan   yang 
mempertunjukkan karya atau busana yang dapat diragakan atau digerakkan. 
Kegiatan   ini   merupakan   salah   satu   ajang   promosi   untuk   mengenalkan 
produk atau karya tersebut.
Kegiatan  peragaan  busana yang  dilakukan oleh  PT.  Batik  Danar  Hadi 
Surakarta   biasanya   diselenggarakan   di  Rumah  Batik   pusat   atau   cabang 
Rumah   Batik   lainnya.   Kegiatan   peragaan   busana   ini   juga   merupakan 
kegiatan promosi  yang penting karena peragaan busana mempunyai efek 
langsung dengan konsumen. Melalui acara peragaan busana ini, PT. Batik 
danar   Hadi  menampilkan   koleksi­koleksi   batik   terbaru   yang   diperagakan 
model­model profesional.  Biasanya peragaan busana rutin diselenggarakan 
setiap satu tahun tiga kali.
3) Voucher
PT batik Danar Hadi memberikan voucher Rp 150.000,­ sampai Rp 
500.000,­   untuk   konsumen   yang   sudah   ditentukan.   Biasanya   Voucher 
diberikan pada konsumen apabila konsumen membeli produk dalam jumlah 
tertentu  atau  sebagai  hadiah  pada saat  kegiatan perusahaan dan acara­
acara yang disponsori perusahaan.
Sumber: google
Gambar 3.10
        Voucher Danar Hadi
4. Distribusi dan Lokasi
a. Lokasi
Lokasi  merupakan   faktor  penting  dalam bauran  pemasaran   karena   lokasi 
juga menentukan saluran distribusi yang akan dilakukan. Penentuan lokasi yang 
baik akan memberikan output kemampuan perusahaan. Kemampuan tersebut, 
diantaranya yaitu perusahaan mampu melayani konsumen dengan memuaskan, 
memperoleh  bahan  mentah  yang  cukup  dan  berkesinambungan  pada  harga 
yang  diinginkan,  mendapatkan   tenaga  kerja  berkinerja,  dan  dikemudian  hari 
mampu memperluas diri.
Dalam memilih lokasi PT. Batik Danar Hadi berpusat di Jalan Dr. Radjiman 
164 Surakarta.  Perusahaan memilih kantor dan gudang penyimpanan barang 
dalam  satu   kawasan,   yaitu   di  Surakarta   karena  agar  mempermudah  antara 
bagian penjualan dan stok barang dengan bagian administrasi.
Lokasi   tersebut   sangat   menguntungkan   perusahaan,   ditinjau   dari 
beberapa faktor, yaitu:
1) Dari segi pemasaran
Lokasi   perusahaan   sangat   baik   sebab   daerah   ini   merupakan   daerah 
pariwisata   dan   lokasi   perusahaan   sangat   dekat   dengan   penginapan 
wisatawan sehingga perusahaan mudah dalam memasarkan produknya.
2) Dari segi transportasi
Lokasi perusahaan sangat strategis, terletak di pinggir jalan raya, sehingga 
sangat   mudah   untuk   menemukan   perusahaan   ini,   dan   mudah   untuk 
dijangkau oleh kendaraan umum dan kendaraan pribadi konsumen.
b. Saluran Distribusi
Saluran   distribusi  merupakan   cara   yang   digunakan   oleh   perusahaan 
untuk  menyalurkan   produk   batik   agar   sampai   kepada   konsumen.  PT.  Batik 
Danar Hadi  memasarkan produknya menggunakan  lembaga penyalur karena 
perusahaan   menyadari   bahwa   hal   ini   tidak   mungkin   dilakukan   sendiri. 
Perusahaan   menggunakan   saluran   distribusi   langsung   dalam   memasarkan 
produknya.   Pada   saluran   distribusi   langsung   perusahaan   sebagai   produsen 
menjual produknya tanpa melalui perantara. Perusahaan  memasarkan produk 
batik  ke beberapa  toko­toko milik  perusahaan sendiri  atau  produsen sendiri. 
Fungsi toko atau rumah batik adalah mengambil alih sebagian tugas dari pusat, 
yaitu  dalam hal  pemasaran.  Toko atau rumah batik PT.  Batik Danar  Hadi  di 
kawasan Surakarta, antara Lain :
1) Jalan Gatot Subroto No. 5, Solo
2) Jalan Slamet Riyadi No. 261, Solo
3) Jalan Slamed Riyadi No. 205, Solo
Volume Penjualan PT. Batik Danar Hadi Surakarta
Bauran pemasaran yang diterapkan PT. Batik Danar Hadi yang mencakup produk, 
penetapan   harga,   kegiatan   promosi,   dan   saluran   distribusi   mempunyai   dampak 
terhadap  volume  penjualan  produk  batik  Danar  Hadi.  Volume  penjualan  PT.  Batik 
Danar Hadi selama kurun waktu lima tahun (tahun 2003 sampai 2007) dapat dilihat 
pada tabel berikut ini :
Tabel  3.2
Volume Penjualan PT. Batik Danar Hadi
Wilayah Surakarta
Tahun 2005­2008
Tahun
Semester I
(Rp)
Semester II
(Rp)
Total Penjualan 
(Rp)
2004 12.402.460.580,06    9.464.110.494,38   24.299.827.456,45
2005 7.839.036.715,78 9.102.311.702,61  16.941.348.418,39
2006 7.056.727.926,97 9.146.561.577,74  16.203.289.504,71
2007 9.658.393.207,14 14.365.725.623,96  24.024.118.831,10
2008  
14.282.821.769,98  15.010.329.815,91 
29.293.151.585,89
Sumber: PT. Batik Danar Hadi
Dari   tabel   dan  diagram  tersebut   dapat   dilihat   volume  penjualan  PT.  Batik 
Danar Hadi di wilayah Surakarta selama kurun waktu lima tahun, yaitu pada tahun 
2004 – 2008. Dapat diketahui bahwa volume penjualan mengalami perubahan dari 
tahun   ke   tahun.   Pada   tahun   2004   volume   penjualan   (dalam   rupiah)   sebesar 
24.299.827.456,45,  mengalami  penurunan  pada   tahun  2005  menjadi  16.941.348.418,39, 
kemudian mengalami sedikit penurunan lagi menjadi 16.203.289.504,71 pada tahun 
2006.  Kemudian pada tahun 2007 mengalami kenaikan menjadi  24.024.118.831,10. 
Dan   tahun   2008   meningkat   lagi   menjadi  29.293.151.585,89.  Volume   penjualan 
tertinggi dicapai pada tahun 2008 sebesar 29.293.151.585,89 dan volume penjualan 
terendah dicapai pada tahun 2006 yaitu sebesar 16.203.289.504,71.
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa penerapan bauran pemasaran yang 
digunakan oleh PT. Batik Danar Hadi memberikan dampak positif bagi perusahaan. 
Hal tersebut dapat dilihat dari volume penjualan yang terjadi pada perusahaan selama 
kurun   waktu   lima   tahun   ini   cenderung   stabil   sehingga   perusahaan   dapat 
mempertahankan  kelangsungan  hidupnya  hingga  saat   ini   dan  mampu  bersaing  di 
pasaran.
BAB IV
 PENUTUP
D. Kesimpulan
Dari  pembahasan yang  telah diuraikan, dapat  diambil  kesimpulan bahwa agar 
dapat bersaing di pasaran, maka PT. Batik Danar Hadi Surakarta menerapan bauran 
pemasaran, yaitu :
1. Produk
PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta  melakukan  modifikasi   produknya 
dengan   cara  menciptakan   pola   batik   yang   bervariasi,  dengan  memantau   dan 
membuat model­model busana yang mengikuti perkembangan jaman, menentukan 
ukuran   busana   yang   tepat,   dan  menciptakan   jenis   batik   dengan  model   yang 
beragam dengan tujuan agar produk dapat diterima di pasaran dan dapat bersaing 
dengan perusahaan sejenis. Selain  itu, dalam memasarkan produknya PT. Batik 
Danar Hadi menggunakan merek dagang yang sama dengan nama perusahaan 
yaitu   Danar   Hadi.   Strategi   ini   bertujuan   agar  mempermudah   konsumen   untuk 
mengenal atau mengingat produk­produk dari Danar Hadi.
2. Harga
Penetapan harga yang diterapkan perusahaan menggunakan metode  Cost 
Plus   Pricing   Method,   yaitu   dengan   menetapkan   harga   jual   produk   dengan 
menjumlahkan antara biaya total dengan laba yang diinginkan perusahaan. Oleh 
karena   itu,   perusahaan  menilai   penggunaan  metode  penetapan  harga   tersebut 
lebih   efektif   dibandingkan   dengan  metode   penetapan   harga   lainnya.   PT.   Batik 
Danar Hadi juga mempertimbangkan harga yang telah ditetapkan oleh pesaing dan 
memberikan potongan harga pada saat ada event­event tertentu.
3. Promosi
Kegiatan   promosi   dilakukan   PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta   bertujuan 
supaya   dapat   membujuk   konsumen   agar   tertarik   dan   membeli   produk   yang 
ditawarkan perusahaan. Kegiatan promosi tersebut meliputi:
a. Periklanan
1) Surat kabar lokal (Solopos, Suara Merdeka dan Joglosemar)
2) Televisi lokal (TAtv)
3) Internet   yang   beramatkan   di  www.batikdanarhadi.com,   dan   alamat   e­
mailnya di  dhslo@indo.net.id. 
4) Baliho (dipasang pada tempat­tempat yang strategis dan ramai, misalnya 
di pinggir jalan raya atau bandara).
b. Promosi penjualan
Kegiatan promosi yang dilakukan pada perusahaan yaitu dengan memberikan 
potongan harga atau  diskon,  peragaan busana  (fashion show)  dan  voucher. 
Kegiatan   promosi   penjualan   yang   dilakukan   diharapkan   dapat   mendorong 
jumlah pembelian yang besar.
4. Distribusi
Untuk   wilayah   Surakarta,   PT.   Batik   danar   Hadi   dalam   memasarkan 
produknya   ke   konsumen  menggunakan   saluran   distribusi   langsung   yaitu   tanpa 
menggunakan   perantara.  Perusahaan   secara   langsung  menyalurkan   produknya 
kepada   konsumen   dengan  mendirikan   toko   atau   rumah   batik   sendiri.   Dengan 
menggunakan distribusi ini dianggap lebih menguntungkan bagi perusahaan dalam 
menjaga hubungan dengan konsumen.
5. Dengan menerapkan bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, kegiatan 
promosi dan saluran distribusi, ternyata memberi dampak positif bagi perusahaan 
Batik Danar Hadi. Salah satunya adalah volume penjualan perusahaan yang tiap 
tahunnya (dalam kurun waktu selama lima tahun, yaitu pada tahun 2004­2009) 
cenderung stabil. Pada tahun 2004 volume penjualan sebesar 24.299.827.456,45, 
mengalami   penurunan   pada   tahun   2005  menjadi  16.941.348.418,39,   kemudian 
mengalami sedikit  penurunan  lagi menjadi  16.203.289.504,71  pada tahun 2006. 
Kemudian pada tahun 2007 mengalami kenaikan menjadi  24.024.118.831,10. Dan 
tahun 2008 meningkat lagi menjadi 29.293.151.585,89. Volume penjualan tertinggi 
dicapai   pada   tahun   2008   sebesar   29.293.151.585,89   dan   volume   penjualan 
terendah dicapai pada tahun 2006 yaitu sebesar 16.203.289.504,71.
E. Saran
Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka penulis memberikan saran, yang 
diharapkan berguna dan memberikan manfaat bagi perusahaan.
Adapun saran dan masukan dari penulis antara lain:
1. PT. Batik Danar Hadi harus dapat mempertahankan dan meningkatkan modifikasi 
produknya, khususnya pada busana wanita,  karena model  busana wanita cepat 
berubah. Hal  ini dapat dilakukan dengan cara memproduksi produk yang sesuai 
dengan apa yang sedang diminati di pasaran mengingat banyaknya pesaing yang 
berlomba­lomba untuk menguasai pasar.
2. Selama ini produk Danar Hadi cenderung memiliki  image yang membidik segmen 
menengah   keatas.   Hal   itu   ditunjukkan   dengan   penetapan   harganya   yang 
cenderung   tinggi,   sedangkan   mayoritas   masyarakat   Surakarta   berpenghasilan 
rendah.   Oleh   karena   itu   penulis   memberi   saran   sebaiknya   perusahaan   lebih 
memvariasi harga jangan terlalu tinggi agar dapat dinikmati oleh semua kalangan di 
Surakarta, sehingga akan lebih banyak  customer  yang membeli produk pada PT. 
Batik Danar Hadi.
3. Periklanan   dalam   bentuk   papan  billboard  tentu   saja   sangat   efektif,   namun 
pemasangan iklan billboard Danar Hadi sebaiknya tidak hanya berupa gambar logo 
batik   Danar   Hadi   saja,   tetapi   dalam   desain  billboardnya   dapat   menggunakan 
seorang model atau publik figur yang sedang  pose dengan mengenakan pakaian 
batik Danar Hadi,  maka  iklan  billboard  tersebut  terlihat  lebih menarik dan dapat 
mempengaruhi minat pembaca.
4. Untuk   saluran   distribusi   hendaknya   perusahaan  dapat  membuka  outlet  di  mall 
besar yang ada di Solo, seperti  Solo  Grand Mall,  karena  mall merupakan lokasi 
yang ramai pengunjung sehingga tepat untuk digunakan sebagai media memajang 
atau  memperkenalkan produk batik Danar Hadi.
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Produk Batik Danar Hadi
1. Dress
a. Blouse
     
b. Pakaian Anak
    
2. Genes
a. Selendang Batik b. Pasmina
        
3. Kemeja
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E. Latar Belakang Masalah
Perkembangan  kehidupan  perekonomian yang sangat  pesat  di  era  globalisasi 
sekarang ini,  kebutuhan manusia semakin lama semakin meningkat. Sehingga setiap 
perusahaan harus mampu mempertahankan kelangsungan hidupnya demi menyediakan 
kebutuhan yang sangat komplek tersebut.  Oleh karena  itu perusahaan dituntut untuk 
dapat   bersaing   dengan   perusahaan   lain   sehingga   dapat   mempertahankan 
kelangsungan   kehidupan   perusahaan   itu   sendiri.   Baik   itu   dibidang   manufaktur, 
perdagangan maupun dibidang lainnya.
Kemunculan   perusahaan­perusahaaan   baru,   tentu   saja   menjadi   tantangan 
tersendiri  bagi  perusahaan  lama yang ada. Perusahaan­perusahaan yang telah  lama 
berdiri  wajar  jika mengalami kekhawatiran,  bahwa perusahaan baru akan mengambil 
pangsa pasar  mereka.  Perusahaan­perusahaan  ini  pun berlomba untuk  memberikan 
peningkatan dalam hal kualitas produk yang dihasilkan maupun pelayanan yang baik 
bagi  konsumen. Hal   ini  semata untuk menjaga ekstensi  mereka dalam dunia usaha. 
Untuk dapat bersaing dengan perusahaan  lain bukanlah hal yang mudah, mengingat 
tiap   perusahaan   mempunyai   kiat­kiat   tersendiri   agar   tampil   unggul   dibanding 
pesaingnya.   Maka   dibutuhkan   jalan   keluar   yang   mampu   meningkatkan   kinerja 
perusahaan.  Salah   satu   jalan   keluarnya   yaitu  masalah  pemasaran,   dimana   dengan 
pemasaran yang tepat perusahaan akan dapat mencapai tujuan yang diinginkan. Selain 
memperoleh laba yang besar, perusahaan juga dapat memenangkan persaingan yang 
kompetitif.  Pengertian pemasaran menurut Kismono (2001 :  293)  adalah sekelompok 
orang   aktivitas   yang   saling   berkaitan   yang   dirancang   untuk   mengidentifikasikan 
kebutuhan konsumen dan mengembangkan distribusi,  promosi  dan penetapan harga 
serta   pelayanan   untuk  memuaskan   kebutuhan   konsumen   pada   tingkat   keuntungan 
tertentu.
Dalam  memasarkan   produknya   banyak   kegiatan   pemasaran   yang   digunakan 
untuk menarik konsumen. Kegiatan pemasaran bukanlah hanya sekedar menjual barang 
atau jasa saja, melainkan segala aktivitas yang berhubungan dengan arus barang dan 
jasa.
Disamping   itu   perusahaan   dituntut   untuk   dapat   memahami   keinginan   dan 
kebutuhan konsumen, sehingga konsumen mau membeli produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan   tersebut.   Salah   satu   usaha   yang   dilakukan   oleh   perusahaan   untuk 
meningkatkan dan mengoptimalkan volume penjualannya adalah dengan menerapkan 
marketing mix  atau bauran pemasaran. Menurut Swastha (1996 : 42) pada umumnya 
bauran   pemasaran   terdiri   dari   4P,   yaitu  product  (produk),  price  (harga),  promotion 
(promosi), and place (distribusi).
Dari keempat elemen bauran pemasaran tersebut setelah produk ditentukan dan 
diproduksi,   perusahaan   dihadapkan   pada   strategi   penetapan   harga.   Di   dalam 
menentukan   harga   produk   dan   kebijaksaan   lain   yang   berkaitan   dengan   produk, 
perusahaan harus melihat pangsa pasar yang dituju sehingga diharapkan harga yang 
ditetapkan mampu bersaing dengan sesama produsen  lain.  Tujuan penetapan harga 
adalah   mendapatkan   laba   maksimum,   mendapatkan   pengembalian   investasi   yang 
ditargetkan   atau   pengembalian   pada   penjual   bersih,   mencegah   atau   mengurangi 
pesaing, dan mempertahankan atau memperbaiki  market share. (Swastha, 1996: 148). 
Untuk menarik minat para konsumen   diperlukan alat promosi untuk memperkenalkan 
produknya kepada konsumen agar konsumen merasa yakin akan manfaat dari produk 
yang ditawarkan perusahaan. Variabel terakhir yang tidak kalah penting yaitu mengenai 
saluran distribusi, yang merupakan suatu jalur yang dilalui oleh arus barang­barang dari 
produsen ke perantara dan akhirnya sampai pada pemakai.
Demikian pula dengan perusahaan Batik Danar Hadi    yang bergerak dibidang 
industri  pembuatan dan penjualan produk batik  yang pemasarannya disebagian kota 
besar di Indonesia, salah satunya adalah di Surakarta. Dengan melaksanakan bauran 
pemasaran,   diharapkan   perusahaan   Batik   Danar   Hadi   dapat  meningkatkan   volume 
penjualan dengan memperoleh laba yang maksimum.
Berdasarkan   uraian   di   atas   maka   terlihat   betapa   pentingnya   peran   bauran 
pemasaran   yang   tepat   dalam   suatu   perusahaan,untuk   itu   penulis  mengambil   judul 
penelitian tentang:
”PENERAPAN   BAURAN   PEMASARAN   PADA   PT.   BATIK   DANAR   HADI 
SURAKARTA”
F. Rumusan Masalah
Berdasarkan masalah yang telah diuraikan, maka penulis mengambil   rumusan 
masalah sebagai berikut:
1. Bagaimana   penerapan   bauran   pemasaran   yang   terdiri   dari   produk,   harga, 
promosi dan distribusi pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta ?
2.  Bagaimana   peningkatan   volume  penjualan   yang   terjadi   di   PT.  Batik  Danar  Hadi 
Surakarta selama ini ?
G. Tujuan Penelitian
Tujuan yang diharapkan dari adanya penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Mengetahui  bauran pemasaran  yang diterapkan pada PT.  Batik  Danar  Hadi 
yang meliputi produk, metode penetapan harga, promosi yang dilakukan dan saluran 
distribusi.
2. Mengetahui peningkatan volume penjualan PT. Batik Danar Hadi pada wilayah 
Surakarta
H. Manfaat Penelitian
Melalui penelitian ini diharapkan penulis akan memperoleh manfaat sebagai 
berikut :
6. Bagi Penulis
Dapat  memperoleh  gambaran   secara   langsung   tentang  perusahaan  dan  dapat 
memberikan   pengalaman   serta   menambah   pengetahuan   tentang   masalah 
pemasaran dan promosi penjualan.
7. Bagi Perusahaan
PT.   Batik   Danar   Hadi   dapat   mengunakan   hasil   penulisan   ini   sebagai   bahan 
masukan untuk meningkatkan strategi pemasaran perusahaan.
8. Bagi Pihak lain
Dapat  memberikan   sebuah  manfaat,   berupa   tambahan   informasi   dan   sebagai 
referensi bacaan untuk memperdalam bidang ini.
E. Metode Penelitian 
3. Objek penelitian 
Objek   penelitian   dalam   penelitian   ini   adalah  PT.   Batik   Danar  Hadi   yang 
terletak di Jalan Dr. Rajiman No. 164 Surakarta.
4. Jenis data
a. Data umum meliputi:
1) Sejarah dan perkembangan perusahaan.
2) Misi dan tujuan perusahaan
3) Lokasi perusahaan
4) Struktur organisasi dan diskripsi jabatan
5) Aspek produksi
b. Data Khusus meliputi:
1) Data tentang Bauran Pemasaran
2) Data tentang volume penjualan
3.  Sumber Data
a. Data Primer
Data   yang   diperoleh   secara   langsung   dari   perusahaan   yang  menjadi   objek 
penelitian   melalui   pengamatan   langsung   dan   informasi   dari   karyawan   yang 
bekerja di perusahaan tersebut.
b. Data Sekunder
Data yang diperoleh dan disusun berdasarkan referensi, buku­buku, dan sumber 
lain yang ada hubungannya dengan masalah penelitian.
9. Tehnik Pengumpulan data
Teknik pengumpulan data yang digunakana adalah :
a. Wawancara
Merupakan metode pengumpulan data melalui tanya jawab langsung kepada staf 
atau karyawan perusahaan Batik Danar Hadi untuk memperoleh informasi yang 
benar.
b. Observasi
Teknik ini dilakukan dengan mengadakan pengamatan dan pencatatan langsung 
ke perusahaan untuk mendapatkan data yang diperlukan untuk penelitian.
c. Studi pustaka 
Teknik   pengumpulan   data   dengan   cara   membaca   buku   dan   mencatat   dari 
berbagai referensi untuk menambah informasi dan data.
10. Tehnik Pembahasan
Tehnik pembahasan yang digunakan dalam penyusunan tugas akhir ini adalah 
pembahasan deskriptif  yaitu   teknik untuk membuat gambaran atau deskripsi  yang 
relevan dan menceritakan keadaan sesungguhnya tentang bauran pemasaran yang 
dilakukan oleh PT. Batik Danar Hadi.
Data yang digunakan penulis dalam penelitian ini merupakan hasil pengamatan 
yang dilakukan pada PT. Batik Danar Hadi,Surakarta mengenai kegiatan pemasaran 
yang   dilakukan,   jenis   media   yang   digunakan   serta   alasan   mengunakan   media 
tersebut, selain itu disajikan pula tabel data mengenai volume penjualan dari tahun 
2004 sampai  2008. Dari  data tersebut,  kemudian diuraikan dan dijabarkan secara 
lebih rinci sehingga menghasilkan gambaran dan kesimpulan yang jelas mengenai 
pelaksanaan kegiatan pemasaran pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta.
BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
A. Definisi Pemasaran
Pemasaran merupakan salah  satu  dari   kegiatan­kegiatan  pokok yang dilakukan 
oleh para pengusaha dalam upanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, 
untuk mendapatkan laba dan berkembang.
Pengertian   pemasaran   menurut   Lamb   dkk   (2001)   adalah   suatu   proses 
perencanaan  dan  menjalankan  konsep,  harga,  promosi,   dan  distribusi  sejumlah   ide, 
barang,   dan   jasa   untuk   menciptakan   pertukaran   yang   mampu  memuaskan   tujuan 
individu dan organisasi.
Sedangkan menurut Kismono (2001 : 293), pemasaran adalah sekelompok orang 
aktivitas   yang   saling  berkaitan   yang  dirancang  untuk  mengidentifikasikan   kebutuhan 
konsumen   dan   mengembangkan   distribusi,   promosi   dan   penetapan   harga   serta 
pelayanan untuk memuaskan kebutuhan konsumen pada tingkat keuntungan tertentu.
B. Strategi pemasaran
Strategi   pemasaran   merupakan   rencana   yang   menjabarkan   ekspektasi 
perusahaan akan  dampak dari   berbagai  aktifitas  atau  program pemasaran  terhadap 
permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu.  Strategi pemasaran 
dapat ditentukan setelah produsen mengetahui segmen pasar dan posisi produknya.
Pengertian  strategi  pemasaran adalah   logika pemasaran,  dan berdasarkan  itu 
bisnis diharapkan untuk mencapai sasaran­sasaran pemasarannya. Strategi pemasaran 
terdiri dari pengambilan keputusan tentang biaya pemasaran dari perusahaan, bauaran 
pemasaran dan alokasi pemasaran. (Kotler, 1990 : 93)
Tujuan dari  strategi pemasaran adalah memuaskan konsumen yang dituju dan 
masyarakat   lain   untuk  mendapatkan   laba   atau   perbandingan   yang  menguntungkan 
antara  penghasilan  dan biaya.  Dalam hal   ini  perusahaan harus  bekerja  keras  untuk 
mencari stategi pemasaran yang cocok untuk produk atau jasanya.
Dalam menentukan pasar yang akan dituju perusahaan harus memiliki strategi 
pemasaran yang tepat. Ada 3 macam strategi pemasaran yang harus di lakukan oleh 
perusahaan, antara lain :
1. Undifferentiated marketing
Strategi yang dilakukan oleh seorang pengusaha dengan cara menggabungkan 
semua segmen yang ada dalam segmentasi pasar.
2.   Defferentiated marketing
Strategi yang dilakukan oleh seorang pengusaha dalam melakukan segmentasi 
pasar yang di sebut segmenter. Cara ini di lakukan oleh pengusaha dengan tujuan 
supaya   pengusaha   dapat   mengelompokkan   konsumen   yang   berbeda­beda   dan 
kemudian dapat melayani pasar atau menerapkan strategi pemasaran yang berbeda 
pula sesuwai dengan perbedaan sifat yang di miliki oleh masing­masing segmen
3.  Concentrated marketing
Strategi yang dapat dilakukan oleh pengusaha yang tergolong segmenter dalam 
menghadapi   segmen  pasar   yang   di   perolehnya   dari   kegiatan   segmentasi   pasar, 
segmentasi   pasar   tersebut   adalah   Strategi   konsentrasi,   strategi   ini   merupakan 
strategi   yang   hanya  memilih   dan  menentukan   satu   segmen  pasar   saja   sebagai 
sasarannya untuk dilanyani dengan segenap sumber daya, serta marketing mix atau 
bauran pemasarannya.
C. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Bauran  pemasaran  adalah  kombinasi  dari   empat   variable  atau  kegiatan  yang 
merupakan   inti   dari   sistem   pemasaran   perusahaan,   yakni:   produk,   struktur   harga, 
kegiatan promosi, dan sistem distribusi. (Swastha ; 1996 : 42).
Bauran   pemasaran   adalah   campuran   dari   variable­variabel   pemasaran   yang 
dapat   dikendalikan   yang   digunakan   oleh   suatu   perusahaan   untuk  mengejar   tingkat 
penjualan yang diinginkan dalam pasar sasaran (Kotler, 1990 : 93).
Variable­variabel bauran pemasaran antara lain :
2. Produk 
d. Pengertian Produk
Produk   merupakan bentuk  fisik  dan non­fisik  yang memuat  nilai  dan 
manfaat   yang  di   tawarkan  oleh  produsen.  Kualitas   fisik  suatu  produk  dapat 
diukur   dari   berbagai  hal,   yaitu   :   bentuk,   fitur,   kinerja,   konforman,   keawetan, 
kehandalan, mudah diperbaiki, gaya dan desain. Berdasarkan atas pengertian 
produk   tersebut   di   atas,   maka   terdapat   3   aspek   dari   produk   yang   perlu 
diperhatikan agar memudahkan dalam mempelajari strategi produk, adapun 3 
aspek produk tersebut adalah:
1) Produk Formal
Produk   formal   adalah   produk   yang   merupakan   penampilan   atau 
perwujudan   dari   produk   inti  maupun   perluasan   produknya.Produk   formal 
inilah yang lebih dikenal oleh kebanyakan pembeli sebagai daya tarik yang 
tampak langsung di mata konsumen.  Dalam hal ini ada 5 komponen yang 
terdapat dalam produk formal yaitu :
d) Desain/bentuk
e) Daya tahan/Mutu
f) Daya tarik/Keistimewaan
g) Pengemasan/Bungkus
h) Nama Merek/Brand name
2) Produk Inti
Produk   Inti  merupakan  manfaat   inti   yang   di   tampilkan  oleh   suatu 
produk kepada konsumen dalam memenuhi kebutuhan serta keinginannya. 
Disamping   itu  Produk   inti   dapat  memberikan  manfaat­manfaat   tambahan 
yang lain lagi kepada konsumen. Manfaat tambahan di luar produk inti itulah 
yang di sebut produk yang di perluas atau augmented product.
3) Produk menyeluruh
Produk  menyeluruh  merupakan   produk   yang   diperluas  mencakup 
berbagai   tambahan  manfaat   yang   dapat   di   nikmati   oleh   konsumen   dari 
produk   inti   yang   di   belinya.   Tambahan   manfaat   itu   dapat   berupa 
pemasangan   instalasi,   pemeliharaan,   pemberian   garansi   serta 
pengirimannya.  Oleh  karena   itu  apabila  produk  semakin  banyak  manfaat 
yang  ditambahkan  yang   terkandung  dalam suatu  produk  akan  menjamin 
keberhasilan produk tersebut di pasar.
e. Beberapa Tahapan dalam Membuat Produk
1) Perencanaan produk
Yaitu mencakup semua kegiatan produsen dan penyalur untuk menentukan 
susunan produk linenya.
2) Pengembangan produk
Yaitu   mencakup   kegiatan   teknis   tentang   penelitian,   pembuatan   dan 
pendesainan produk.
3) Perdagangan
Yaitu  mencakup semua kegiatan perencanaan dari  produsen ke penyalur 
untuk menyesuaikan produknya dengan permintaan pasar.
c. Aspek­aspek Produk
Gitosudarmo (1999 : 180) membagi aspek­aspek produk sebagai 
berikut :
1. Produk inti (core product)
Merupakan manfaat  inti  yang ditampilkan suatu produk kepada konsumen 
dalam memenuhi kebutuhan serta keiinginannya.
4. Produk yang diperluas (augmented product)
Merupakan produk yang diperluas mencakup berbagai tambahan manfaat 
yang diminati oleh konsumen dari produk yang inti yang dibelinya.
5. Produk formal
Merupakan  produk  penampilan  atau  perwuudan  dari   produk   inti  maupun 
perluasan produknya.
d. Klasifikasi produk 
1)  Berdasarkan daya tahan produk
a) Barang tahan lama
b) Barang tidak tahan lama
c) Jasa
3) Berdasarkan tujuan pembeliannya
a) Barang konsumsi
(4) barang kebutuhan pokok (convenience goods)
(5) Barang pelengkap (shopping goods)
(6) Barang mewah atau special (speciality goods)
b) Barang industrial
(1) Bahan dasar dan suku cadang
(2) Perlengkapan pabrik perusahaan
e. Atribut Produk
Atribut produk adalah suatu komponen yang merupakan sifat­
sifat produk yang menjamin agar produk tersebut dapat memenuhi kebutuhan 
dan keinginan yang diharapkan oleh pembeli.
1) Desain produk
Merupakan   atribut   yang   sangat   penting   untuk  mempengaruhi   konsumen 
agar mereka tertarik dan kemudian membelinya.
2) Bungkus atau kemasan produk
Merupakan   atribut   dalam   pembeli   mengambil   keputusan  membeli   suatu 
barang kerena kemasannya menarik.
3) Merk atau brand
a)   Nama   merek   (brand   name)   diperlukan   untuk   membedakan   dalam 
memasarkan produk dengan produk lain. 
b) Trade mark (merek dagang,  simbol  merek) dinyatakan dalam bentuk 
simbol atau logo desain, warna atau huruf tertentu.
4) Label
Label   adalah   bagian   dari   sebuah   produk   yang   berupa   keterangan   atau 
penjelasan mengenai barang tersebut atau penjualannya.  Label dibedakan 
menjadi tiga macam, yaitu brand lable, grade lable, dan descriptive lable.
a)  Brand Lable
Adalah label yang semata­mata sebagai brand (merk).
d)  Grade Lable
Adalah label yang menunjukkan tingkatan mutu (kualitas) tertentu dari 
suatu produk.
e)   Descriptive Lable
Adalah label yang menggambarkan tentang cara penggunaan, formula 
atau  kandungan  isi,  pemeliharaan,  hasil   kerja  dari  suatu  produk dan 
sebagainya.
f. Daur hidup produk terdiri dari empat tahap, yaitu:
5) Tahap perkenalan
Pada   tahap   ini   produk   tersebut   baru   diperkenalkan   oleh   pengusaha 
kepada masyarakat. Ciri khusus tahap ini adalah pertumbuhan penjualan 
yang lamban dan labanya masih rendah atau terkadang rugi. Rendahnya 
laba atau kerugian itu disebabkan karena harus menutupi biaya promosi 
dan distribusi yang tinggi. Padahal tingkat penjualan masih relative rendah.
6) Tahap pertumbuhan
Pada tahap ini merupakan kelanjutan dari tahap perkenalan yang berhasil. 
Pada tahap ini ditandai atau mempunyai ciri­ciri sebagai berikut:
a) Para  pemakai   awal  mengadakan  pembelian  ulang  dan     diikuti   oleh 
pembeli­pembeli potensi.
b) Tingkat laba tinggi, sehingga menarik pesaing masuk dalam bisnis.
c) Harga  tetap atau sedikit  naik untuk melawan pesaing atau mendidik 
pasar.
d) Penjualan meningkat secara tajam, sehingga jumlah laba meningkat.
7) Tahap Kedewasaan
Tahap ini menunjukkan adanya masa kejenuhan. Pada tahap ini periklanan 
dan   promosi   dagang   diintensifkan,   anggaran   R   &   D   ditambah   dengan 
maksud agar menemukan produk dengan versi yang lebih baru.
8) Tahap penurunan
Pada tahap ini  masyarakat   sudah tidak  lagi menyenangi produk tersebut 
sehingga penjualan akan merosot tajam.
5. Harga
Harga   adalah   dasar,   kerangka   penetapan   harga   jangka   panjang   yang 
menetapkan harga panjang yang menetapkan harga awal untuk sebuah produk dan 
dimaksudkan   untuk  memberikan   arah   untuk   pergerakan   harga   pada   daur   hidup 
produk. (Lamb dkk, 2001: 435) 
Harga yaitu sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang 
dibutuhkan   untuk   mendapatkan   sejumlah   kombinasi   dari   barang   beserta 
pelayanannya (Swastha, 1996: 147).
a. Tujuan  Penetapan Harga antara lain sebagai berikut :
1) MendapatkanLaba Maksimum
Terjadinya   harga   ditentukan   oleh   penjual   dan   pembeli.   Semakin 
besar daya beli konsumen, semakin besar pula kemungkinan bagi penjual 
untuk   menetapkan   tingkat   harga   yang   lebih   tinggi.   Dengan   demikian 
penjual mempunyai harapan untuk mendapatkan keuntungan maksimum 
sesuai dengan kondisi yang ada.
3) Mandapatkan Pengembalian Investasi yang Ditargetkan atau 
Pengembalian pada Penjual Bersih.
Harga yang dapat dicapai dalam penjualan dimaksudkan pula untuk 
menutup   investasi   secara   berangsur­angsur.   Dana   yang   dipakai   untuk 
mengembalikan investasi hanya bisa diperoleh bilamana harga jual lebih 
besar dari jumlah biaya seluruhnya.
3)  Mencegah atau Mengurangi Pesaing
Tujuan  mencegah   atau  mengurangi   persaingan   dapat   dilakukan 
melalui kebijaksanaan harga. Hal ini dapat diketahui bilamana para penjual 
menawarkan barang barang dengan harga yang sama.
4) Mempertahankan atau memperbaiki market share.
b. Metode Penetapan Harga
Metode yang digunakan dalam penetapan harga, sebagai berikut ;
3) Cost­Plus Pricing Method
Dalam metode  ini,  penjual  atau produsen menetapkan harga  jual  untuk 
satu   unit   barang   yang   besarnya   sama   dengan   jumlah   biaya   per   unit 
ditambah   dengan   suatu   jumlah   untuk   menutup   laba   yang   diinginkan 
(disebut margin) pada unit tersebut.
BIAYA TOTAL + MARGIN = HARGA JUAL
4) Mark­Up Pricing Method
Pedagang   yang   membeli   barang­barang   dagangan   akan   menentukan 
harga jualnya setalah menambahkan harga beli dengan sejumlah mark­up.
HARGA BELI + MARK UP = HARGA JUAL
Jadi  mark­up  merupakan   kelebihan   harga   jual   diatas   harga   belinya. 
Keuntungan bisa diperoleh dari sebagian mark­up tersebut.
f. Faktor­faktor yang mempengaruhi tingkat harga
Menurut Gitosudarmo (1999),  faktor­faktor yang mempengaruhi  tingkat harga, 
antara lain :
1) Keadaan Perekonomian
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku.
2) Penawaran dan Permintaaan
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli pada tingkat 
harga tertentu.
3) Elastisitas Permintaan
Faktor yang mempengaruhi penentuan harga dan juga volume yang dapat 
dijual.
4) Persaingan
Harga   jual   beberapa  macam   barang   sering   dipengaruhi   oleh   keadaan 
persaingan yang ada.
5) Biaya
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebabsuatu tingkat harga 
yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian.
6) Tujuan Perusahaan
Penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan­tujuan yang 
dicapai.  Setiap   perusahaan   tidak   selalu  mempunyai   tujuan   yang   sama 
dengan perusahaan lainnya.
7) Pengawasan Pemerintah
Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor penting dalam penentuan 
harga.   Pengawasan   pemerintah   dapat   diwujudkan   dalam   bentuk: 
penentuan   harga   maksimum   dan   minimum,   diskriminasi   harga,   serta 
praktek­praktek lain yang mendorong atau mencegah usaha­usaha ke arah 
monopoli.
6. Promosi
Strategi promosi adalah rencana untuk penggunaan yang optimal dari elemen­
elemen   promosi,   yaitu:   periklanan   (advertensi),   promosi   penjualan,   penjualan 
perseorangan (personal selling), dan hubungan masyarakat. (Lamb dkk, 2001 : 435)
Menurut Gitosudarmo (1999 : 120) Promosi adalah merupakan kegiatan yang 
ditunjukkan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadikan kenal 
akan produk yang ditawarka oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka 
menjadi   senang   lalu   membeli   produk   tersebut.   Adapun   alat­alat   yang   dapat 
dipergunakan untuk mempromosikan produknya pengusaha dapat memilih beberapa 
cara yaitu:
a.Advertensi
Advertensi merupakan alat utama bagi pengusaha untuk mempengaruhi 
konsumennya.  Advertensi   ini   dapat   dilakukan  oleh  pengusaha  melalui   surat 
kabar, radio, majalah, bioskop, televisi ataupun dalam bentuk poster­poster yang 
dipasang di pinggir jalan atau tempat­tempat yang strategis. Dengan membaca 
atau   advertensi   itu   diharapkan   para   konsumen   atau   calon   konsumen  akan 
terpengaruh lalu tertarik untuk membeli produk yang diadvertensikan tersebut. 
Oleh karena itu maka advertensi ini haruslah dibuat sedemikian rupa sehingga 
menarik perhatian para pembaca. Menurut Lamb dkk (2001 : 147) salah satu 
keuntungan promosi adalah kemampuannya untuk mengkomunikasikan kepada 
sejumlah besar orang pada satu waktu.
b. Promosi Penjualan
Promosi   penjualan   adalah   merupakan   kegiatan   perusahaan   untuk 
menjajakan produk yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga konsumen 
akan  mudah   untuk  melihatnya   dan   bahkan   dengan   cara   penempatan   dan 
pengaturan tertentu maka produk tersebut akan menarik perhatian konsumen. 
Cara lain lagi dapat kita lihat dengan memasang produk tersebut di etalase toko 
yang   mudah   dilihat   orang   lewat   bahkan   dilengkapi   pula   dengan   dekorasi 
tertentu sehingga akan menarik perhatian para calon pembelinya. Bentuk lain 
yang   termasuk   pula   dalam  sales   promotion   ini   adalah  dengan  memberikan 
kepada calon konsumen contoh atau  sample  produk kepada produk kepada 
pengunjung toko secara gratis dengan harapan mereka akan mencoba produk 
tersebut   dan   dengan  mencobanya  mereka   akan   tertarik   dan   senang   untuk 
menggunakan produk tersebut. Bentuk lain lagi yang juga sering dilakukan oleh 
pengusaha   dalam   kategori   ini   adalah   mengadakan   demonstrasi   dari 
penggunaan produk tersebut. (Gitosudarmo, 1999 : 238)
c. Personal Selling 
Personal   selling  merupakan   kegiatan   perusahaan   untuk   melakukan 
kontak langsung dengan para calon konsumennya. Dengan kontak langsung ini 
diharapka akan terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara pengusaha 
dengan   calon   konsumennya.   Kontak   langsung   itu   kesempatan   yang   baik 
baginya. Oleh karena  itu strategi  pemasaran yang harus memadukan antara 
potensi pasar dengan keterbatasan sarana yang kita miliki.
d. Publisitas / HubunganMasyarakat
1) Publisitas
Seperti  halnya iklan, publisitas menggambarkan komunikasi massa; 
namun   juga   tidak   seperti   iklan,  perusahaan  sponsor   tidak  mengeluarkan 
biaya untuk waktu dan ruang beriklan. Publisitas biasanya dilakukan dalam 
bentuk   berita   atau   komentar   editorial   mengenai   produk   atau   jasa   dari 
perusahaan.   Bentuk­bentuk   ini   dimuat   dalam  media   cetak   atau   televisi 
secara   gratis   karena   perwakilan   media  menganggap   informasi   tersebut 
penting dan layak disampaikan kepada khalayak mereka. Dengan demikian 
publisitas   tidak  dibiayai  oleh  perusahaan yang mendapatkan manfaatnya. 
(Shimp,   2003:   6).   Sedangkan  menurut   Gitosudarmo   (1999   :   239)   yang 
membedakan publisitas dengan iklan adalah bahwa publisitas bersifat berita 
yang   tidak   komersial   sedangkan   iklan   lebih   bersifat   komersial   di   mana 
perusahaan   yang  memasang   iklan   itu   harus  membayar   untuk   keperluan 
tersebut.
2) Hubungan Masyarakat
Menurut Lamb dkk (2001: 234) Hubungan masyarakat (public  
relations) adalah suatu elemen dalam bauran promosi yang mengevaluasi 
sikap   masyarakat,   mengidentifikasikan   hal­hal   yang   menimbulkan 
kepedulian masyarakat dan melaksanakan program­program yang nantinya 
bisa menambah pemahaman dan tingkat penerimaan masyarakat.
7. Distribusi
Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan produk dari produsen sampai ke konsumen. (Swastha, 1996: 190)
a. Ada beberapa alternative  saluran distribusi  menurut  Swastha  (1996:  207) 
adalah:
1) Produsen ­ Konsumen
Merupakan   bentuk   saluran   distribusi   yang   paling   pendek   dan   paling 
sederhana   karena   tranpa   menggunakan   perantara.   Oleh   karena   itu, 
saluran ini disebut sebagai saluran distribusi langsung.
2) Produsen – Pengecer – Konsumen
Seperti halnya dengan saluran distribusi Produsen – Konsumen, saluran 
ini  juga disebut sebagai sebagai saluran distribusi langsung. Beberapa 
pengcer besar membeli langsung ke produsen, ada beberapa produkisi 
yang   mendirikan   toko   pengecer   untuk   melayani   penjualan   langsung 
kepada konsumen.
3) Produsen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen
Saluran   distribusi   ini   disebut   sebagai   saluran   distribusi   tradisional. 
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah yang besar kepada 
pedagang besar saja,  tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh 
pengecer   dilayani   pedagang   besar,   dan   pembelian   oleh   konsumen 
dilayani pengecer saja.
4) Produsen – Agen – Pengecer – Konsumen 
Produsen  memilih   agen   (agen   penjualan   atau   agen   pabrik)   sebagai 
penyalurnya.
5) Produsen – Agen – Pedagang Besar – Pengecer –   Konsumen 
Untuk   mencapai   pengecer,   produsen   sering   menggunakan   agen 
sehingga   perantara   dalam   penyaluran   barangnya   kepada   pedagang 
besar   yang   kemudian  menjualnya   kepada   toko­toko   kecil.  Agen   yang 
terlibat dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan.
b. Faktor­faktor yang mempengaruhi saluran distribusi
1) Pertimbangan pasar
2) Pertimbangan barang
3) Pertimbangan perusahaan
4) Pertimbangan perantara.
c. Keuntungan menggunakan perantara
1) Mengurangi   tugas  produsen  dalam kegiatan  distribusi 
untuk mencapai konsumen.
2) Perantara   dapat   membantu   bidang   pengangkutan 
dengan menyediakan alat­alat transportasi sehingga meringankan beban 
produsen.
3) Perantara   dapat   membantu   menyediakan   perjalanan 
dan jasa reparasi yang dibutuhkan untuk beberapa jenis produk tertentu.
4) Perantara   dapat   membantu   dibidang   penyimpanan 
dengan menyediakan fasilitas­fasilitas penyimpanan.
Setelah produsen menentukan saluran distribusi yang akan 
digunakan   perusahaan,   produsen   perlu   menentukan   jumlah   perantara 
(intensitas   distribusi)   untuk   ditempatkan   sebagai   perantara   pada   tingkat 
perdagangan   besar   atau   perdagangan   eceran.  Dalam   hal   ini   produsen 
mempunyai tiga alternative yang dapat ditempuhnya, antara lain:
d. Distribusi Insentif
Perusahaan berusaha menggunakan jumlah penyalur (terutama pengecer) 
sebanyak  mungkin   untuk  mencapai   konsumen,   agar   kebutuhan  mereka 
cepat   terpenuhi.   Biasanya   pasar   yang  dilayani   cukup   luas.  Produk   yang 
disalurkan   melalui   distribusi   insentif   ini   yaitu,   produk   konsumsi   jenis 
konvenien.
e. Distribusi Selektif
Produsen   yang   menggunakan   distribusi   selektif   ini   berusaha   memilih 
sejumlah   pedagang   besar   atau   pengecer   yang   terbatas   dalam   daerah 
geografis tertentu.  Biasanya saluran ini dipakai untuk memasarkan produk 
baru, barang shopping atau barang special, dan barang industri.
f. Distribusi Eksklusif
Distribusi   eksklusif   dapat   dilakukan   oleh   produsen   dengan   hanya 
menggunakan satu pedagang besar atau pengecer di daerah pasar tertentu. 
Produsen hanya menjual produknya kepada satu pedagang besar atau satu 
pengecer saja.
D. Kerangka Pemikiran
Kerangka  pemikiran  merupakan  panduan  dasar  bagi   suatu  penelitian   tentang 
pokok bahasan yang  ingin  diteliti  dan yang  ingin  dicapai  dalam penelitian.  Kerangka 
pemikiran   dinyatakan   dalam   bentuk   skema   sederhana,   tetapi  memuat   pokok­pokok 
unsur penelitian  tersebut.  Dalam penelitian  ini,  peneliti  membuat kerangka pemikiran 
sebagai berikut:
sumber: Swastha (1996 : 43)
         
          Gambar 2.1
                 Gambar Kerangka Pemikiran
Keterangan: 
Dari kerangka pemikiran di atas, dapat diuraikan bahwa perusahaan PT. Batik 
Danar   Hadi   dalam   usaha  memasarkan   produk­produknya  menggunakan   penerapan 
bauran pemasaran yang meliputi produk, harga, promosi dan distribusi, yaitu:
a. Produk
Merupakan strategi yang dilakukan perusahaan dalam menghadapi kemungkinan 
perubahan suatu produk ke arah yang lebih baik dan lebih dapat memuaskan pasar 
yang telah tersedia.
b. Harga
Produk
Harga
Promosi
Volume 
Penjualan
Bauran 
Pemasaran
PT. Batik Danar Hadi 
Sebagai produsen
Saluran
Distribusi
Penerapan yang digunakan perusahaan dalam menentukan harga untuk produk 
yang diproduksi
c. Promosi
Promosi  meliputi   berbagai   aktivitas   komunikasi   dengan   calon   konsumen,   yang 
tentu  memerlukan  biaya  yang   tidak  sedikit.  Aktivitasnya  akan  dapat  membantu 
perusahaan untuk membujuk orang agar membeli produk.
d. Distribusi
Merupakan bagian pemasaran yang meliputi  segala aktivitas dan  terlibat  dalam 
transfer fisik produksi dari perusahaan ke konsumen atau pemakai langsung dan 
hal tersebut memerlukan biaya yang tidak sedikit dalam pelaksanaannya.
Kombinasi   dari   empat   variabel   atau   kegiatan   merupakan   inti   dari   sistem 
pemasaran  perusahaan   yang   bertujuan  untuk  meningkatkan   volume  penjualan   agar 
perusahaan   dapat  mencapai   tujuan   akhir   yaitu  memperoleh   laba   yang  maksimum. 
Selain itu, agar perusahaan tetap eksis di pasaran dalam menjalankan usahanya.
BAB III
PEMBAHASAN
A. SEJARAH PERUSAHAAN
1. Latar Belakang Perusahaan
PT. Danar Hadi didirikan oleh Bapak Wongso Donomo pada tahun 1967 dengan 
bentuk perseorangan dengan izin dari Departemen Perdagangan No. 95850. Nama 
Danar Hadi merupakan gabungan nama yang diambil dari penggalan nama Ibu Hj. 
Danarsih  dengan nama orang  tuanya,  Bapak Hadipriyono.  Kemudian pada  tahun 
1967 perusahaan ini berubah menjadi perusahaan perseorangan yang mendapat izin 
usaha dari Departemen Perdagangan No. 95.850.
PT.   Batik   Danar   Hadi   pada  mulanya   adalah   perusahaan   perseorangan   yang 
merupakan  home   industry,   yang   perusahaannya  menyediakan   bahan   baku   dan 
pengolahan. Sedangkan para buruh perusahaannya mengerjakan di rumah masing­
masing.   Hal   ini   dimungkinkan   karena   para   buruh   berasal   dari   daerah   sekitar 
perusahaan. Dengan memadukan antara keuletan, keahlian, pengalaman dan jiwa 
wiraswata serta keterbukaan menerima perkembangan metode dan cita rasa, Batik 
danar hadi berkembang dari home indutry menjadi aset nasional yang kini melayani 
konsumen menengah ke atas.
Pada tahun 1975, Batik Danar Hadi telah melebarkan sayap usahanya 
ke kota­kota besar di seluruh Indonesia, dengan cara membuka rumah­rumah batik 
serta rangkaian outlet lainnya. Ekspansi usaha dilakukan antara lain pada tahun 1981 
dengan  mendirikan   pabrik   pentenunan   dan   finishing,   pada   tahun   1990   dengan 
mendirikan pabrik permintalan, dan tahun 1997 dengan membuka jaringan distribusi 
untuk menjangkau pasar yang lebih luas.
Pada  tahun 1984, status perusahaan berubah menjadi  perusahaan 
yang  berbadan  hukum  resmi   dari   pemerintah  yang   kemudian  bernama  PT  Batik 
Danar Hadi yang diperkuat dengan akte notaris No. 17 tanggal 11 Desember 1984, 
dengan nama notaris Maria Budi Santoso, SH.
2. Susunan Keputusan Dan Permodalan
Sesuai   akte   pendirian   PT.   Batik   Danar   Hadi   No.   17   tanggal   11 
Desember 1984 dan  10 tanggal 13 Juli 1985, perusahaan telah memulai usahanya 
sejak tanggal 1 Januari 1984 dengan modal awal sebesar Rp 1.200.000.000,00 dari 
1.200 saham dengan nominal Rp 1.000.000,00 per saham. Berdasarkan akte notaris 
Maria Theresia Budi Santosa, SH No. 27 tanggal 10 januari 1998 tentang berita acara 
rapat pemegang saham tanggal 6 Juli 1994, telah disetujui oleh pemegang saham, 
perubahan   susunan   permodalan.   Modal   dasar   perusahaan   diubah   menjadi   Rp 
10.000.000.000,00 terdiri dari 10.000 saham dengan nilai nominal Rp 1.000.000,00 
per saham. Modal ditempatkan dengan disetor penuh sebesar Rp 6.000.000.000,00 
tersebut   telah  mendapat  pengesahan dari  menteri  kehakiman RI.  Sesuai  dengan 
berita acara rapat para pemegang saham tanggal 8 Juli 1996, akte notaris No. 75 
tanggal 17 Desember 1996 dan No. 25 tanggal 16 Agustus 1999, susunan pemilik 
saham dirubah. Dengan adanya perubahan tersebut, maka susunan pemilik saham 
perusahaan adalah sebagai berikut :
Tabel 3. 1
Kepemilikan Saham
PT. Batik Danar Hadi Surakarta
Nama pemegang Saham Jumlah 
Saham
Jumlah Nominal
Persero R.H Santosa 3.432 3.432.000.000,00 
Persero   Ny.   Hj.   Danarsih 
Santosa 3.408 3.408.000.000,00
Persero Ny. Hj. Diana Kusuma 
Dewati 120 120.000.000,00
Persero H. Dian Kusuma Hadi 120 120.000.000,00
Persero   H.   Dewanto   Kusuma 
Wibawa
120 120.000.000,00
Sumber: PT. Batik Danar Danar Hadi Surakarta
3. Misi dan Tujuan Perusahaan
Bidang usaha yang telah dijalani selama ini adalah industri perdagangan batik 
dan konveksi  melalui  kantor  pusatnya di  Surakarta,  dan kantor­kantor  cabangnya 
yang tersebar di beberapa kota besar di Indonesia.
Adapun tujuan perusahaan batik Danar Hadi adalah sbb:
f. Melestarikan budaya bangsa khususnya yang bersifat tradisional supaya tetap 
lestari   pada  masyarakat   globalisasi   sekarang   ini,   sesuai   dengan  mottonya 
“Tradisi Batik Asli”.
g. Memperoleh keuntungan
h. Mensejahterakan karyawan
i. Mencukupi kebutuhan sandang bagi masyarakat
j. Membuka lapangan pekerjaan
Kelompok usaha Danar Hadi dengan pencapaian dalam kualitas 
dan keahlian, memiliki masa depan cerah dalam industri batik. Semua itu didukung 
filosofi   perusahaan   yang  mengakar   kuat   pada   seni   tradisional   yang   diusungnya, 
fasilitas dan keahlian dalam menejemen usahanya.
Menurut   akta  pendirian,  perseroan   ini  mempunyai  maksud  dan 
tujuan, yakni bergerak dalam bidang:
p. Produksi batik.
q. Produksi konveksi dengan bahan­bahan dari kain batik.
r. Usaha ekspor­impor
s. Usaha­usaha   lainnya   yang   tidak   bertentangan   dan   tidak  melanggar   undang­
undang yang  berlaku.
Berdirinya PT. Batik Danar Hadi sesuai dengan anjuran pemerintah, yaitu:
f. Membantu   pemerintah   dalam   rangka   pemenuhan   kebutuhan   sandang   bagi 
masyarakat dengan memproduksi pakaian jadi,
g.Mengurangi tingkat pengangguran,
h. Mempertahankan dan mengembangkan budaya batik asli Solo,
i. Meningkatkan pendapatan masyarakat disekitarnya,
j. Secara umum meningkatkan taraf hidup dan kesejahteraan masyarakat Indonesia 
menuju pertumbuhan ekonomi.
4. Lokasi Perusahaan
Salah   satu   unsur   yang   terpenting   dalam  mendirikan   perusahaan 
adalah menentukan  lokasi  perusahaan. Lokasi  perusahaan yang dimaksud di  sini 
adalah  tempat kegiatan perusahaan dalam menjalankan operasi  produksinya dan 
aktivitas   administrasinya.  Lokasi   yang   tepat   dapat  memberikan   keuntungan   bagi 
perusahaan, karena itu dalam menentukan lokasi perlu diperhatikan beberapa faktor, 
yaitu:
h. Lingkungan masyarakat
i. Tenaga kerja
j. Sumber alam
k. Transportasi
l. Pasar
m. Pembangkit tenaga tekstil
n. Tanah dan ekspansi
Lokasi perusahaan PT. Batik Danar Hadi berada di Jalan Dr. Radjiman 164 
Surakarta,  dari  mulai  berdirinya  perusahaan   ini   belum pernah  berpindah   tempat. 
Perusahaan ini mempunyai dua bangunan dengan fungsi berbeda, bangunan terletak 
di  bagian depan digunakan untuk rumah batik atau lebih dikenal dengan sebutan 
showroom.  Sedangkan   bangunan   terletak   di   belakang   digunankan   untuk 
berlangsungnya proses produksi. Bangunan yang satunya digunakan untuk kantor 
yang terdiri dari empat lantai. Lantai pertama untuk bagian umum dan penerimaan 
barang jadi, lantai dua untuk bagian pemasaran, lantai tiga untuk bagian akuntansi 
dan   lantai   empat   untuk   bagian  Electronic   Data   Processing  (EDP)   dan   bagian 
keuangan.
Lokasi yang menguntungkan perusahaan, ditinjau dari beberapa faktor, yaitu:
e. Dari segi pemasaran
Lokasi perusahaan sangat baik sebab daerah ini merupakan daerah pariwisata 
dan  lokasi  perusahaan sangat  dekat  dengan penginapan wisatawan sehingga 
perusahaan mudah dalam memasarkan produknya.
f. Dari segi transportasi
Lokasi   perusahaan   sangat   strategis,   terletak   di   pinggir   jalan   raya,   sehingga 
sangat mudah untuk menemukan perusahaan  ini,  dan mudah untuk dijangkau 
oleh kendaraan umum dan kendaraan pribadi konsumen.
g.Dari segi Penyediaan Bahan Baku
Bahan mentah untuk batik sudah banyak terdapat disekitar perusahaan, sehingga 
dapat mengurangi biaya untuk pengiriman bahan mentah.
h. Dari segi Tenaga Kerja
Di   Solo   dan   sekitarnya   sudah   banyak   terdapat   tenaga   kerja   yang   terlatih, 
berpengalaman  dan   terampil   dalam  bidang   batik,   sehingga   perusahaan   tidak 
perlu bersusah payah mencari tenaga kerja.
Cabang­cabang lokasi pemasaran PT Batik Danar Hadi, antara kain :
f. Rumah   batik   Danar   Hadi,   yakni   Solo   (3   lokasi),   Jakarta   (3   lokasi),  Medan, 
Semarang, Yogyakarta (2 lokasi) dan Surabaya (2 lokasi).
g. Sentra pasar batik Danadi, yakni Solo, di Jalan Honggowongso 78A.
h. Export Departement, yakni di Solo dan di Jakarta.
i. Jawi Antik Galery, bertempat di Solo, jalan Slamet Riyadi 205.
j. Shops,  yakni  di  Jakarta   (22lokasi),  Bandung  (6   lokasi),  Tasikmalaya,  Cirebon, 
Sukabumi, Kuningan, Semarang (2 lokasi), Yogyakarta (2 lokasi), Surabaya, Bali 
(3 lokasi), Batam.
5. Struktur Organisasi Dan Diskripsi Jabatan
Struktur   organisasi   adalah   suatu   kerangka   yang   menunjukkan 
hubungan   antara   jabatan  maupun   bidang   kerja   yang   satu   dengan   yang   lainnya 
sehingga akan tampak struktur kepegawaiannya. Dengan adanya struktur organisasi 
yang   baik,   maka   akan   dapat   diketahui   mengenai   kedudukan,   tanggung   jawab, 
wewenang, tugas dan kewajiban dari masing­masing pegawai.
Dengan   adanya   struktur   organisasi   yang   baik,   maka   akan   diperoleh 
keterangan mengenai:
G. Besar kecilnya perusahaan yang bersangkutan.
H. Saluran tanggung jawab dari masing­masing pegawai.
I. Jabatan yang terdapat dalam organisasi beserta jabatannya.
J. Perincian dan tugas­tugas dari masing­masing unit organisasi.
Struktur oganisasi menunjukkan perwujudan hubungan antara fungsi, 
wewenang dan tanggung jawab dari masing­masing pegawai. Pimpinan menentukan 
kepada   bawahan   mengenai   pekerjaan   atau   tugas.   Direktur   utama   membawahi 
bagian­bagian yang masing­masing dipimpin oleh manager. Para manager tersebut 
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membawahi dan mengawasi langsung semua aktifitas karyawan, meskipun semua 
bagian saling berhubungan, tetapi setiap bagian memiliki tugas yang berbeda antara 
satu   dengan   yang   lainnya.   Hubungan   wewenang   dan   tanggung   jawab   seorang 
pegawai didasarkan pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta ditunjukkan pada gambar 
sebagai berikut:
      
   
                 
   
           
                                                
                                    
                                                           
                                               
Sumber: PT. Batik Danar Hadi
Gambar. 3.1
Struktur Organisasi
PT. Batik Danar Hadi Surakarta
Hubungan wewenang dan tanggung jawab seseorang didasarkan pada tugas 
masing­masing   dalam   struktur   organisasi   yang   telah   ditetapkan.   Adapun   tugas, 
wewenang dan tanggung jawab yang ada di PT. Batik Danar Hadi Surakarta adalah 
sebagai berikut :
a. Dewan Komisaris
Merupakan   badan   tertinggi   dalam   organisasi   perusahaan   yang   anggotanya 
diangkat  dan diberhentikan oleh Rapat  Umum Pemegang Saham. Fungsi  dan 
tugas dari Dewan Komisaris adalah sebagai berikut:
4) Mengawasi   jalannya   perusahaan,   agar   tindakan   yang   dilakukan   oleh  para 
direksi beserta staffnya tidak menyimpang dari tujuan yang telah ditetapkan.
5) Wewenang   dewan   komisaris,   mengajukan   usul   kepada   RUPS   untuk 
mengangkat atau memberhentikan direksi.
6) Mengusahakan, mengawasi dan menertibkan tujuan perusahaan agar dapat 
tercapai dengan baik, berdasarkan kebijakan umum yang telah ditetapkan.
b. Presiden Direktur
25. Tugasnya   adalah   mengkoordinir   para   direktur   dan   bertanggung   jawab 
penuh atas seluruh kegiatan perusahaan, antara lain:
26. Decision
Mengakhiri pertentangan mengenai suatu hal atau melakukan pemilihan 
berbagai kemungkinan.
27. Direction
Menggerakkan karyawan dan memberi perintah atau petunjuk.
28. Coordination
Menghubung­hubungkan,   menyatupadukan   dan   menyelaraskan 
pekerjaan   karyawan   sehingga   pekerjaan   karyawan   masing­masing 
karyawan dapat berlangsung secara tertib dan baik.
29. Control
Mengusahakan agar pelaksanaan pekerjaan dan hasilnya sesuai dengan 
rencana.
30. Improvement 
Memperbaiki   kekurangan­kekurangan   dan   ketidakpastian   yang   timbul 
pada organisasi dan tata kerja.
31. Bertanggung jawab atas kelangsungan dan kelancaran perusahaan.
32. Menghubungkan,   menyatupadukan   dan   menyelaraskan   pekerjaan 
karyawan sehingga sehingga selama pekerjaan berlangsung secara tertib.
33. Memutuskan hal yang berhubungan dengan kegiatan perusahaan.
c. Seksi Design
5) Menciptakan  motif   yang  mengikuti   kemauan  pasar,   dikaitkan  dengan  hasil 
observasi serta motif yang yang diingikan oleh kehendak pasaran eksport.
6) Dalam   menjalankan   tugas,   seksi   ini   bertanggung   jawab   langsung   pada 
Direktur Utama.
7) Menciptakan   berbagai   variasi  design,   dari   yang   tradisional   hingga   yang 
bernuansa modern, sehingga terdapat banyak pilihan yang ditawarkan.
8) Mengamati   gejolak   atau   keinginan   konsumen   terhadap   motif­motif   batik 
terbaru.
d.  Internal Auditor 
Pendamping   dan   monitoring   segala   aktivitas   manajemen   perusahaan,   yang 
laporannya disampaikan langsung kepada Direktur Utama, adapun tugas Internal  
Auditor adalah:
4) Memeriksa   administrasi   perusahaan   dan   menganalisis   laporan   keuangan 
perusahaan, menganalisis serta memberikan informasi yang dibutuhkan oleh 
presiden direktur mengenai keadaan keuangan perusahaan.
5) Sebagai pendamping dan monitoring segala aktivitas pekerjaan manajemen 
perusahaan yang laporannya disampaikan langsung kepada direktur utama.
6) Memberikan  rekomendasi  hasil  pekerjaan dari  masing­masing  bagian,  baik 
mengenai keuangan dan manajemen.
t. Electronic Data Processing (EDP)
Bagian   ini   terdiri   dari   koordinator,   analisis  system   programmer,   operator   dan 
maintenance, bertugas:
3) Membantu   pekerjaan   yang   dilakukan   oleh   semua   bagian   di   perusahaan 
dengan menggunakan perangkat komputer.
4) Menciptakan analisis sistem yang sesuai dengan keadaan pekerjaan masing­
masing   bagian   dan   dilanjutkan   dengan   pembuatan   program.   Dalam 
melakukan   kegiatan   ini,   bagian  EDP  bertanggung   jawab   secara   langsung 
kepada presiden direktur.
u. Bagian Pengadaan
4) Memenuhi permintaan bahan­bahan yang diperlukan oleh bagian produksi.
5) Bertanggung   jawab   atas   tersedianya   bahan   produksi   dan  peralatan,   serta 
bertanggung jawab terhadap pemeliharaannya.
6) Memberikan laporan pengeluaran barang atau bahan­bahan yang dibutuhkan 
untuk proses produksi.
v. Bagian Produksi
3) Melakukan   proses   produksi   dan   bertanggung   jawab   terhadap   kelancaran 
produksi, kualitas dan kuantitas hasil produksi.
4) Melaporkan hasil produksi dan mendistribusikannya ke bagian pemasaran.
w. Bagian Pemasaran
4) Bertugas   memasarkan   dan   menawarkan   hasil   produksi   perusahaan, 
mendistribusikan hasil­hasil produksi ke rumah­rumah Batik Danar Hadi dan 
cabang­cabang di seluruh Indonesia dan mendistribusikan ke luar negeri.
5) Merencanakan   memimpin   serta   mengawasi   kegiatan   pemasaran   yang 
meliputi kegiatan penjualan, promosi, penyerahan barang dan pelayanan pada 
konsumen.
6) Menentukan kebijakan dalam bidang promosi dan penjualan, misalnya dengan 
cara iklan, pameran, peragaan busana dan lain­lain.
x. Bagian Keuangan
5) Bertanggung   jawab   terhadap   penerimaan,   penyimpanan   dan   pengeluaran 
uang untuk keperluan perusahaan.
6) Mengurus   pembagian   gaji   karyawan   dan   bantuan   keuangan   untuk 
kesejahteraan karyawan
7) Menghitung keperluan keuangan, baik ke dalam maupun ke luar perusahaan.
8) Bertanggung jawab atas masalah keuangan perusahaan, pembuatan laporan 
keuangan dan mengurus kesejahteraan karyawan.
y. Bagian Akuntansi
6) Melakukan   penganalisaan   keuangan,   melaporkan   data   keuangan   dan 
pembukuan perusahaan.
7) Bertanggung   jawab   terhadap   keamanan   dokumen­dokumen   keuangan 
perusahaan.
8) Mencatat   kekayaan   perusahaan   dan   bertugas   membuat   grafik   keuangan 
perusahaan.
9) Pada   setiap   akhir   periode,   membuat   neraca   dan   laporan   rugi­laba 
perusahaan.
10)Memberikan   informasi   keuangan   kepada   pihak­pihak   yang   berkepentingan 
dalam perusahaan.
z. Bagian Urusan Umum
3) Merawat dan memelihara kekayaan yang dimiliki perusahaan, seperti gedung, 
mesin, dan peralatan­peralatan lain.
4) Mengatur,   menyiapkan   dan  menjamin   agar   kebutuhan   tiap   begian   dalam 
perusahaan dapat terpenuhi pada waktu yang telah ditetapkan.
aa.Bagian Personalia
Bagian   personalia   menangani   masalah   kepegawaian   dan   ketenagakerjaan. 
Pekerja merupakan salah satu faktor yang dapat menjalankan proses produksi. 
Sehingga   tenaga   kerja   memegang   peranan   yang   sangat   penting   dalam 
menunjang keberhasilan usaha dalam suatu perusahaan.
3) Status Karyawan
a)  Jumlah tenaga kerja
Tenaga kerta PT. Batik DANAR HADI, cabang Sondakan ini berjumlah 104 
orang, yang pengelompokannya terdiri dari :
(4) Karyawan Bulanan, berjumlah 22 orang
(5) Karyawan Borongan, berjumlah 45 orang
(6) karyawan Harian, berjumlah 37 orang
b) Pengaturan Jam Kerja
(4) Hari Senin sampai Kamis mulai pukul 08.00­11.30, istirahat satu jam 
dan dimulai lagi pukul 12.30­16.00.
(5) Hari Jum’at mulai pukul 08.00­11.00, istirahat satu jam dan mulai kerja 
lagi pukul 13.00­16.00.
(6) Hari Sabtu mulai kerja pukul 08.00­12.00, istirahat satu jam dan mulai 
kerja lagi pukul 13.00­14.00, apabila ada lembur sampai jam 16.00. 
Jika tidak, maka hari sabtu dianggap libur. 
4) Penggajian Karyawan
34.Karyawanan Bulanan
Karyawan  menerima   upah   atau   gaji   atas   jasa   yang   diberikan   kepada 
perusahaan setiap awal bulan, yakni setiap tanggal 1 (satu).
35.Karyawan Harian
Karyawan  menerima   upah   atau   gaji   atas   jasa   yang   diberikan   kepada 
perusahaan dengan ketentuan harian (absensi). Gaji yang diterima sesuai 
Upah Minimum Regional (UMR). 
36.Karyawan Borongan
Karyawan  menerima   upah   atau   gaji   atas   jasa   yang   diberikan   kepada 
perusahaan dengan ketentuan jumlah hasil produksi yang telah dikerjakan. 
Karyawan menerima upah selama seminggu sekali yaitu pada hari Jum’at.
37. Kesejahteraan Karyawan
PT. Batik DANAR HADI Juga memberikan jaminan kesejahteraan karyawan 
sebagai   rangsangan   agar   karyawan   dapat   bekerja   lebih   baik.   jaminan 
kesejahteraan tersebut adalah sebagai berikut: tunjangan tahunan, tunjangan 
hari raya, tunjangan kematian, tunjangan perkawinan, pemberian cuti tahunan, 
pemberian cuti sakit, pemberian cuti istirahat hamil, jaminan kecelakaan, Dana 
Pemeriksaan   dan   Pengobatan,   Jaminan   Kesehatan,   Jaminan   Beribadat, 
Jaminan   Olahraga   dan   Rekreasi,   Jaminan   Pendidikan,   Jaminan   Koperasi 
Karyawan, Jaminan Makan, Premi / insentif / Komisi.
38. Pembinaan Karyawan
Tunjangan program pengembangan pendidikan karyawan adalah :
b) Untuk   perkembangan   pengetahuan   dan   kemampuan   serta   terwujudnya 
tenaga­tenaga terampil dalam berbagai bidang sesuai dengan kebutuhan 
perusahaan.
c) Diharapkan   mampu   menyerap   ilmu   pengetahuan   dan   teknologi   yang 
berkembang serta meningkatkan moral karyawan dalam hal etika, tingkah 
laku, kejujuran, dan norma­norma yang ada.
39. Organisasi Karyawan
Dalam Peraturan Perusahaan atau KesepakatanKerja Bersama (KKB)., yaitu 
tentang Pengakuan Terhadap Serkat Pekerja yang isinya sebagai berikut:
c) Pihak  Pengusaha   mengakui   organisasi   atau   Serikat   pekerja 
seluruh Indonesia Unit Kerja PT. Batik Danar Hadi sebagai satu­satunya 
organisasi   pekerja   dalam   lingkungan   perusahaan,   bernama   Federasi 
Serikat  Pekerja  Seluruh   Indonesia   (FSPSI)  Unit   Kerja  PT.  Batik  Danar 
Hadi.
d) Pihak   Pengusaha   akan   membantu   perkembangan   Organisasi 
Pekerja tersebut dalam lingkungan perusahaan dengan pengertian selama 
organisasi tidak merugikan perusahaan, dsb.
40. Keselamatan kerja
Tunjangan   Kecelakaan   Kerja   untuk   setiap   karyawan   sesuai   dengan   yang 
ditentukan oleh perusahaan.
41. Pusat Pendidikan, Latihan dan Rekruetmen Karyawan 
Dalam peraturan perusahaan,  tentang  jaminan pendidikan yakni atas dasar 
kemampuan perusahaan, pada setiap karyawan diberikan kesempatan untuk 
pendidikan baik formal maupun non formal.
Sistem perekrutan tenaga kerja PT. Batik DANAR HADI adalah :
42.Secara internal
Semacam  promosi   yakni   pengembangan   karyawan   dengan  mengambil 
tenaga kerja yang berkualitas untuk menduduki tingkat jabatan yang lebih 
tinggi dari dalam perusahaan sendiri. 
43.Secara eksternal
Apabila   terdapat  kekosongan atau kekurangan  tenaga kerja  yang harus 
diisi   oleh   seseorang   dengan   kemampuan   tertentu   untuk   menjalankan 
sesuatu  tugas,  maka penarikan karyawan harus dilakukan dengan cara 
mengadakan seleksi karyawan.
bb. Bagian Konveksi
F. Bagian ini bertugas atau membuat dan merancang pola­pola busana yang 
up to date.
G. Memantau model­model busana yang disukai konsumen
H. Menentukan ukuran yang tepat, misalnya small, medium, large, extra large,  
atau double large.
cc. Bagian Pembelian
4) Bertanggung jawab mengurusi pembelian alat­alat dan bahan­bahan sesuai 
dengan order pembelian dan bagian pengadaan.
5) Memantau   perkembangan   harga   bahan   yang   diperlukan   perusahaan, 
mengambil   dan  memeriksa  bahan­bahan  dari   pemasok   serta  bertanggung 
jawab atas pembuatan laporan pembelian.
6) Mendistribusikan   barang­barang   yang   baru   datang   ke   bagian   pengadaan 
sesuai dengan jumlah dan mutunya.
dd. Seksi Sosial
Tugas dari seksi sosial adalah menyalurkan sumbangan untuk korban bencana 
alam, anak­anak yatim piatu, perayaan kemerdekaan.
6.  Aspek Produksi
b. Persiapan Produksi
Sebelum proses produksi dilaksanakan, perusahaan perlu mempersiapkan 
segala sesuatu yang diperlukan untuk proses produksi. Dalam hal ini penulis akan 
menguraikannya   secara   terperinci,   berdasarkan   data­data   yang   diperoleh   dari 
bagian   produksi   yaitu  mengenai   persiapan   awal   sampai   barang   jadi   dan   siap 
dipasarkan.
Adapun persiapan awal tersebut adalah sebagai berikut :
4) Perencanaan
a) Menerima pesanan atau pembuatan dari bagian desain, sesuai dengan 
jumlah, kualitas, motif, ukuran, dan macamnya.
b) Merencanakan proses pembuatan
5) Mempersiapkan   segala   sesuatu   yang   dubutuhkan   dalam   proses   produksi. 
Persiapan   itu   antara   lain   meliputi   bahan   baku,   bahan   penolong,   serta 
peralatan membatik untuk batik cap (stamped batik), dan alat untuk membatik 
batik tanpa cap (spray batik).
6) Pendistribusian tugas untuk pemasaran
Pendistribusian   tugas   ini   disesuaikan   dengan   order   pembuatan,   dan 
dilimpahkan kepada bagian masing­masing,  untuk  batik  cap diserahkan ke 
bagian pembuatan batik cap, dan untuk batik tanpa cap diserahkan ke bagian 
pembuatan batik yang tanpa cap. Kemudian batik yang telah jadi diserahkan 
ke bagian garmen, atau ke quilting.
10. Bahan – bahan produksi
1) Bahan baku
Bahan baku untuk pembuatan kain batik adalah mori. Untuk mendapatkan kain 
mori ini, PT. Batik Danar Hadi sudah mempunyai pemasok tetap, maka jumlah 
dan   kualitas   atas   bahan   baku   tersebut   dapat   disediakan   sesuai   dengan 
kebutuhan PT. Batik Danar Hadi. Kain mori ini mempunyai empat macam yaitu 
mori   prima,  mori   primissima,  mori   berkolin,   dan  mori   biru.  Selain   kain  mori 
sebagai bahan bakunya, ada juga kain lain yang dapat digunakan untuk bahan 
baku, antara lain kain villisima, kain voil, kain sutera alam, kain sutera tiruan 
(shantung), kain georgette, kain flannel, kain katun, dan kain rayon.
2) Bahan penolong
Bahan penolong diperoleh dari pemasok, yang digunakan antara lain:
g) Lilin
h) Parafin
i) Gondorukem
j) Lemana
k) Bahan pewarna
l) Prada (masih diimpor dari Pakistan dan India).
c. Alat­alat produksi
1) Alat untuk membatik
a) Meja kasur, merupakan alat untuk alas kain yang akan diproses.
b) Slebrak, merupakan alat yang diletakkan di atas meja kasur.
c) Angsang, merupakan alat dari tembaga, yang diletakkan di atas meja kasur.
d) Kompor, untuk memasak bahan­bahan.
e) Wajan, adalah tempat untuk memasak lilin atau malam.
f) Pengecap, merupakan alat dari besi yang digunakan untuk mengacap kain.
g) Strip,   adalah   kertas   tebal   untuk   menghalangi   agar   kelebihan   cat   tidak 
mengecap ke bagian yang lain.
2) Alat untuk pewarnaan
d) Tlawan/bak, alat untuk merendam kain yang akan di beri warna.
e) Ember, digunakan untuk meredam kain batik yang telah diberi warna
f) Kaos tangan plastik, dipakai untuk menjaga kulit tangan dari pengaruh 
zat warna.
3. Tahap Proses Produksi
Proses produksi yang dilakukan perusahaan ini adalah sesuai dengan  order 
pembuatan, yaitu:
4) Memproduksi secara masal, produksi dilakukan apabila permintaan dari batik 
yang sejenis banyak.
5) Memproduksi   secara   pesanan,   untuk   produksi   jenis   ini   biasanya   konsumen 
membawa sendiri motif yang diinginkan, atau bisa juga dari motif yang ditawarkan 
perusahaan.
6) Memproduksi   secara   terus­menerus,   yaitu  menciptakan   produk­produk   baru 
yang sesuai  dengan selera  konsumen.  Kemudian memperkenalkannya kepada 
masyarakat atau konsumen.
Proses pembuatan produk batik  pada PT Batik  Danar  Hadi  ada 3 
macam, yaitu :
• Proses Tradisional
1) Proses Cap
Proses   ini   dilakukan  dengan   proses   cap   pada   kain  mori,  motif   batik   ini 
biasanya motif modern dan kombinasi.
3) Proses Tulis
Proses   ini   dilakukan   dengan   membatik   di   atas   kain   mori   dengan 
menggunakan canting, dalam pengerjaannya dibutuhkan waktu yang lama.
• Proses Modern
Proses ini digunakan untuk motif­motif  modern, berupa  printing. Proses printing 
(tekstil motif batik) proses sablon. Proses printing yang digunakan PT Batik Danar 
Hadi, yaitu :
• Hand print
• Flat print
• Rotary
• Proses Gabungan
Proses   ini   digunakan  untuk  design  motif   yang  memerlukan   teknis   gabungan, 
karena faktor design maupun ekonominya.
1) Proses batik cap
(i) Nyepan kain, yaitu mengatur kain dengan panjang tiga meter
(j) Ngecap, yaitu mengecap kain dengan malam pada motif yang dikendaki.
(k) Coletan,  yaitu  pemberian  warna pada bagian   tertentu  yang diinginkan 
dengan menggunakan kuas bambu.
(l) Tutupan, yaitu menutup bagian yang telah dicolet dengan malam, agar 
apabila   bagian   bagian   lain   dicelup   warna,   maka   warna­warna   yang 
diinginkan tidak berubah.
(m) Kelir,  yaitu  memberi  warna menyeluruh pada mori,  dengan 
proses celup warna.
(n) Ngelorod I, yaitu menghilangkan warna yang masih terdapat pada proses 
akhir.
(o) Kesik biron dan biron, yaitu proses menutup warna­warna putih dengan 
malam   dan   menutup   motif   cecek­cecek,   dilakukan   guna   proses 
pewarnaan berikutnya.
(p) Ngelorod  II,  yaitu  menghilangkan malam yang masih  menempel  pada 
proses akhir.
2) Proses produksi untuk batik tanpa cap (spray batik)
a) Proses persiapan
(1) Membuat   obat,   yaitu   mencampur   obat   batik 
menjadi satu.
(2) Memotong   kain,   yaitu   kain   atau  mori   dipotong 
menurut panjang meja.
b)  Proses batik tanpa cap
Dalam penggarapan batik tanpa cap, terdiri dari delapan proses, yaitu :
(9) Nyepan kain, yaitu mengatur kain yang disesuaikan dengan panjang 
meja (40 meter).
(10) Prada, yaitu memberi warna pada prada dengan obat prada pada 
bagian tertentu.
(11) Mendasari,  yaitu  memberi  warna dasar  pada kain  dengan warna 
dasar tertentu yang diinginkan.
(12) Siraman,   yaitu   memberi   warna   pada   bagian   motif   yang   besar 
dengan obat warna tertentu.
(13) Nyoga, taitu pemberian warna soga atau coklat dengan zat pewarna 
soga
(14) Hitam, yaitu pemberian warna hitam pada bagian motif tertentu.
(15) Kompor,   yaitu   digunakan   untuk  mengeringkan   warna   pada   kain 
setelah proses prada, mendasari, siraman, nyoga, dan hitam, agar 
warnanya tidak tercampur.
(16) Curen,   yaitu   mengeringkan   warna   setelah   proses   di   atas   pada 
jahitan kain yang panjang.
Untuk lebih jelasnya proses produksi tersebut dapat digambarkan pada skema berikut ini :
Sumber:   PT.   Batik 
Danar Hadi Surakarta
          Gambar 3.2           Gambar 3.3
Proses produksi batik tanpa          Proses produksi batik
      Cap (stamped Batik)      cap (spray batik)
Jenis produk PT Batik Danar Hadi secara garis besar dapat dibedakan 
menjadi dua, yaitu :
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(1) Bahan Batik
Merupakan   produk   dasar   perusahaan   PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta, 
perusahaan  yang  memproduksi  batik  dengan  berbagai  macam motif   seperti 
motif modern dan motif tradisional, dengan berbagai macam jenis kain misalnya 
kain sutera.
(2) Bahan Jadi
Selain   memproduksi   batik,   perusahaan   Batik     Danar   Hadi   Surakarta   juga 
memproduksi   bahan   jadi,   jenis   ini   dibuat   untuk  meningkatkan  value   added 
product basic melalui perancang busana yang kompeten.
7. Aspek Pemasaran
Setelah   menerima   bahan­bahan   batik   bagian   produksi,   bagian 
pemasaran   memegang   peranan   penting.   Adapun   tugas   dari   bagian   ini   adalah 
sebagai berikut :
f. Memasarkan produk dengan cara berikut :
4) Menjual   produk­produk   di   rumah­rumah   batik   atau   cabang­cabang   batik 
pada PT. Danar Hadi di seluruh Indonesia.
5) Mengekspor produk ke luar negeri, misal Eropa, Asia, Australia.
6) Menyalurkan ke toko­toko agen, misalnya: Matahari, Golden, Trully, Sarinah, 
dan lain­lain.
g. Menghadapi persaingan, dengan cara :
H. Menjual dengan harga bersaing.
I. Menjual produk dengan motif­motif khas.
h. Mengembangkan dan meningkatkan pemasaran, yaitu :
6) Mengadakan pameran busana.
7) Menciptakan motif­motif baru.
8) Memasang iklan.
9) Mendirikan rumah batik.
10) Mengadakan promosi
i. Menditribusikan kain batik ke bagian konveksi  dengan maksud untuk memberi 
nilai tambah pada kain batik.
j. Menentukan Harga Standart
Setelah barang selesai dibuat dan siap untuk dipasarkan, tahap berikutnya dalam 
proses   pamasaran   adalah  menentukan  metode   dan   rute   yang   dipakai   untuk 
menyalurkan barang tersebut ke pasar. Saluran distribusi yang dipakai PT Batik 
Danar Hadi Surakarta, yaitu :
6) Produsen  konsumen
7) Produsen  pengecer  konsumen
8) Produsen  pedagang besar  pengecer  konsumen
B. Laporan Magang Kerja
1. Pengertian
Magang kerja merupakan kegiatan penunjang perkuliahan yang dilaksanakan 
oleh mahasiswa dengan diterjunkan secara  langsung ke dunia kerja dengan tujuan 
agar mahasiswa dapat melihat secara langsung penerapan dari berbagai teori yang 
telah dipelajari dalam perkuliahan.
Sasaran magang kerja adalah usaha kecil dan menengah, koperasi, instansi 
pemerintah atau swasta dan kelompok masyarakat umum.
3. Tujuan
a. Memperoleh   pengalaman   kerja   dan   pengetahuan   secara   langsung   tentang 
berbagai aktivitas dalam dunia kerja.
b. Memperdalam   pengetahuan   yang   terkait   dalam   bidang   industri   di   tempat 
magang kerja.
c. Menambah  wawasan   tentang   informasi   serta  melatih   pola   pikir   mahasiswa 
untuk  dapat  menggali  permasalahan,  yang kemudian akan dianalisis  dan dicari 
penyelesaiannya.
d. Sebagai   perbandingan   antara   teori   dan   kenyataan   di   lapangan   sebagai 
gambaran permasalahan yang sebenarnya dan mencoba memberikan solusi dan 
penerapannya.
e.  Dapat  melihat  secara  langsung aplikasi  dari  berbagai   teori  yang  telah dipelajari 
dalam perkuliahan.
3. Manfaat
a. Bagi mahasiswa
1) Dapat  melihat   secara   jelas  bagaimana   proses  produksi   atau   kegiatan   yang 
terjadi pada obyek penelitian.
2) Memberikan keterampilan dan pengalaman pada mahasiswa dalam memasuki 
dunia usaha.
3) Dapat mengetahui permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan dan mencoba 
untuk mencari solusinya.
4) Mampu menerapkan ilmu yang diperoleh selama perkuliahan ke dalam dunia 
usaha.
b. Bagi perguruan tinggi
1) Terjalinnya  hubungan   kerja   sama yang   lebih  baik  dengan  perusahaan  yang 
ditempati untuk magang kerja.
2) Dapat  mengetahui  sejauh  mana   ilmu  yang  diserap  oleh  mahasiswa  selama 
perkuliahan.
c. Bagi perusahaan
1) Terjadinya kerjasama dengan dunia pendidikan.
2) Sebagai sarana pertimbangan guna peningkatan produktivitas perusahaan.
3) Mendapat  masukan­masukan   yang   dapat   digunakan   sebagai   pertimbangan 
perusahaan dalam menyelesaikan permasalahan yang ada.
4. Keuntungan
Keuntungan  menempuh magang  kerja  dalam  rangka  penyelesaian  studi  di 
Program Diploma 3 adalah sebagai berikut:
a. Kemudahan dalam identifikasi masalah tugas akhir.
b. Kemudahan  dalam  akses  data  pada   instansi   terkait   untuk   keperluan  penulisan 
tugas akhir.
c. Memperoleh sertifikat magang kerja.
5. Pelaksanaan Magang kerja
a. Waktu dan tempat pelaksanaan.
Jangka waktu : Tanggal 2 ­ 29 Februari 2007
Tempat  : PT. Batik Danar Hadi 
Alamat : Jln Rajiman No 164 Surakarta
Dengan rincian waktu sebagai berikut :
Senin – Jumat : 08.00 – 16.00
Sabtu : Libur
Istirahat Siang : 11.30 – 13.00
b. Kegiatan magang kerja
Kegiatan  magang   kerja   dilaksanakan   kurang   lebih   selama   satu   bulan,   dengan 
penempatan di bagian akuntansi. Kegiatan magang kerja di PT. Batik Danar hadi, 
dilaksanakan setiap 5 hari dalam satu minggu.
c. Rincian Kegiatan magang Kerja
Hari pertama :
12)Perkenalan dengan lingkungan perusahaan.
13)Perkenalan dengan staff dan karyawan di PT. Batik Danar Hadi Surakarta pada 
bagian akutansi.
Hari Kedua dan seterusnya:
14)Memasukan data mengenai keterangan produk 
15)Mengarsip dokumen
16)Mengarsip surat­surat intern (surat dari dalam perusahaan atau dari karyawan 
ke  perusahaan)  dan  ekstern  perusahaan   (surat  dari   luar  perusahaan  atau 
perusahaan lain)
17)Mengeprint nota­nota perusahaan pada tiap cabang Danar Hadi di Indonesia
18)Mengantar surat
19)Mengirimkan faximile
20)Memfotocopi berkas­berkas perusahaan
21)Mengunjungi  galeri  PT.  Batik  Danar  Hadi,  untuk melihat  koleksi­koleksi  batik 
mulai dari batik Indonesia, sampai luar negri seperti Cina, Thailand, India dan 
lain­lain  yang sudah berurumur   ratusan  tahun,  serta  melihat  saat  produksi 
pembuatan batik berlangsung.
22) Mencari data tentang sejarah perusahaan
Hari Terakhir :
Perpisahan dengan para staf dan karyawan di PT. Batik Danar Hadi pada bagian 
akuntansi.
C. PEMBAHASAN
Penerapan Bauran Pemasaran Pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta
PT. Batik Danar Hadi adalah perusahaan yang bergerak pada bidang tekstil dan 
garmen   batik   yang  memproduksi   kebutuhan   sandang   berupa   kain   dan   pakaian   jadi 
dengan motif batik. Tujuan dari PT. Batik Danar Hadi yaitu melestarikan budaya bangsa 
khususnya yang bersifat tradisional yaitu dengan mempertahankan dan mengembangkan 
budaya batik  asli  Solo  supaya  tetap   lestari  pada  masyarakat  globalisasi  sekarang  ini, 
sesuai dengan mottonya  yaitu “Tradisi Batik Asli”. Logo pada PT. Batik Danar Hadi juga 
mencerminkan   bahwa   Danar   Hadi   adalah   batik   asal   Solo.  Logo  merupakan   bagian 
penting bagi  perusahaan karena dengan melihat  suatu  logo,  masyarakat  akan mudah 
mengenali perusahaan tersebut. Berikut logo dari perusahaan Danar Hadi Surakarta :
         Sumber: google
       Gambar 3.4
                    Gambar Logo Batik Danar Hadi
Dalam memasarkan produknya PT. Batik Danar Hadi menitikberatkan pada bauran 
pemasaran atau marketing mix yang terdiri dari empat variable yang merupakan kegiatan 
inti   dari   sistem   pemasaran   perusahaan   karena   memegang   peranan   penting   dalam 
menawarkan   produk   yang   dihasilkan   kepada   konsumen   sehingga   perusahaan   dapat 
memaksimalkan hasil penjualannya.
Adapun   empat   variable   dari   bauran   pemasaran   pada   PT.  Batik   Danar   Hadi 
Surakarta adalah sebagai berikut :
1. Produk
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat  ditawarkan ke dalam pasar 
untuk diperhatikan,  dimiliki,  dipakai,  atau dikonsumsi  sehingga dapat  memuaskan 
keinginan dan kebutuhan konsumen.
Dalam   memasarkan   produknya,   perusahaan   Danar   Hadi 
memperhatikan atribut produk yang merupakan suatu komponen sifat­sifat  produk 
yang  menjamin  agar  produk   tersebut   dapat  memenuhi   kebutuhan  dan  keinginan 
yang diharapkan oleh  konsumen.  Atribut  produk   tersebut  meliputi  desain  produk, 
merek atau  brand  yang dinyatakan dalam bentuk simbol,  desain dan warna atau 
huruf   tertentu  ,   bungkus   atau   kemasan   produk,   dan   label.   Atribut   produk   yang 
diterapkan PT. Batik Danar Hadi Surakarta antara lain :
d. Desain Produk
Desain   produk   merupakan   atribut   yang   sangat   penting   untuk 
mempengaruhi   konsumen   agar   tertarik.   PT.   Batik   Danar   Hadi   mendesain 
produk­produk batik dengan melakukan modifikasi produk. Dahulu batik identik 
digunakan oleh orang  tua dan mayoritas dikenakan pada acara  formal  saja, 
tetapi   seiring   dengan   perkembangan   zaman,   perusahaan   Danar   Hadi 
memodifikasi produknya, sehingga dapat juga digunakan oleh anak­anak dan 
ramaja serta banyak pilihan produk.  Modifikasi  produk yang dilakukan antara 
lain:
1) Menciptakan   jenis   produk   batik   dengan  model   yang   beragam.  Adapun 
jenis­jenis   batik   yang  diproduksi  PT.  Batik  Danar  Hadi   adalah   sebagai 
berikut :
g) Dress; meliputi rok, blues, abaya, kebaya
h) Genes; meliputi kain batik, sarung, selendang, pasmina
i) Kemeja
j) House hold; meliputi spray, taplak meja, taplak tamu, bantal
k) Sandal, tas, dompet
l) Kaos
2)  Menciptakan pola  batik  yang dengan berbagai  variasi  design  dari  yang 
bernuansa tradisional hingga modern.
3) Memantau   dan  membuat  model­model   busana   yang  up   to   date  yang 
mengikuti  kemauan pasar yang dirancang oleh perancang busana yang 
kompeten.
9) Menentukan ukuran busana yang tepat, yaitu  small,  medium,  large,  extra 
large atau double large.
10) Menciptakan pakaian batik untuk balita, anak­anak, remaja, dan dewasa 
baik untuk pria maupun wanita, sehingga terdapat banyak pilihan produk 
yang ditawarkan kepada konsumen.
Dengan   menerapkan   modifikasi   produk   tersebut,   maka   akan   menjadi 
keunikan tersendiri bagi perusahaan. Selain dilihat dari nilai seni, estetika, serta 
daya tarik produk, maka akan menjadi keunggulan perusahaan untuk bersaing 
di  pasaran  terutama di  wilayah Surakarta  yang  terdapat  banyak perusahaan 
yang bergerak pada bidang yang sama.
e. Merek
Merek atau brand merupakan identitas suatu produk yang diwujudkan dalam 
bentuk nama, tanda, istilah, desain, simbol atau lambang, atau kombinasi dari 
semuanya
PT. Batik Danar Hadi dalam menawarkan produknya menggunakan merek 
dagang   yang   sama   dengan   nama   perusahaan,   yaitu  Danar  Hadi.  Merk   ini 
digunakan  untuk  semua produk  yang  dihasilkan  oleh  PT.  Batik  Danar  Hadi. 
Pemberian   merek   ini   diharapkan   menjadi   identitas   tersendiri   bagi   produk 
perusahaan agar dapat membedakannya dengan produk pesaing. 
Dengan  memiliki  merek   atau  brand  yang  mudah   diingat   dan  mudah 
dihafalkan maka  identitas  produk akan cepat  dikenal  dan cepat   tertanam di 
benak konsumen.
f. Kemasan
Pengemasan  (packaging)  merupakan   proses   yang   berkaitan   dengan 
perancangan pembuatan wadah  (container)  atau pembungkus  (wraper)  untuk 
suatu produk.
Pembungkusan yang dilakukan oleh PT. batik Danar Hadi  adalah sebagai 
berikut:
3) Produk dikemas dalam kemasan untuk satu barang (Individual Packaging). 
Individual Packaging berupa plastik (Polybag). Dalam individual packaging 
berisi satu produk batik.
4) Produk   yang   sudah  dikemas  dalam  Polybag  dimasukkan  dalam karton 
atau Master Packaging yang lebih besar.
Bagi perusahaan kemasan mempunyai peran dan fungsi, yaitu :
3) Pelindung   bagi   produk,   yaitu   melindungi   produk   dari   kotoran   dan   air, 
sehingga produk tidak mudah rusak dan aman dipakai oleh konsumen.
4) Mempermudah   penyimpanan   dan   transportasi,   kemasan   yang   dipakai 
dalam   melindungi   produknya   dapat   mempermudah   penyimpanan   dan 
transportasi karena bentuk dari kemasan tersebut.
c.. Label
Label  merupakan sebuah piranti  untuk menandai  sebuah produk atau 
keterangan mengenai produk oleh perusahaan yang membuat produk tersebut 
yang berupa  tulisan.  Label  yang ada pada produk batik  Danar  Hadi  berupa 
brand  label,  yaitu berupa  tulisan merek “Danar  Hadi”.  Pemberian  label  pada 
pakaian  batik  Danar  Hadi   yaitu   dengan  memasangkan   sebuah   tag   yang  di 
bagian kerah pakaian.
  Sumber: Dok. Penulis
    
      Gambar 3.5
 Label Pada Pakaian Danar Hadi
Label sangat penting digunakan karena menjadi identitas sebuah produk 
dengan   tujuan   untuk   memperkenalkan   identitas   perusahaan   sehingga 
konsumen mampu mengingat produk dari sebuah perusahaan.
Label tersebut tidak hanya digunakan pada produk pakaian saja namun 
juga pada produk lainnya seperti tas, dompet, taplak meja, sprei, dan lain­lain.
2.  Harga
Supaya   dapat   sukses   dalam   memasarkan   suatu   barang   atau   jasa   setiap 
perusahaan  harus  menetapkan  harga   jual   setiap  produknya  secara   tepat.  Harga 
merupakan sejumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk mendapatkan 
suatu barang. Proses penetapan harga pada PT. Batik Danar Hadi adalah sebagai 
berikut :
c. Tujuan Penetapan Harga
Tujuan yang hendak dicapai oleh PT. Batik Danar Hadi dalam menetapkan 
harga  pada  produknya  adalah  untuk  mendapatkan   laba  maksimal   sehingga 
mampu   mendapatkan   pengembalian   investasi   yang   diambil   dari   laba 
perusahaan,  mengurangi  persaingan  dengan  menetapkan  harga   yang  sama 
dengan pesaing dan mempertahankan  Market Share  atau pangsa pasar yang 
telah dikuasai.
d. Metode Penetapan Harga
PT. Batik Danar Hadi dalam menetapkan harga didasarkan pada biaya 
yang menggunakan metode Cost Plus Pricing Method, yaitu harga jual diperoleh 
dari jumlah biaya ditambah dengan persentase laba atau keuntungan (margin) 
yang diinginkan perusahaan.
Dari rumus tersebut terlihat bahwa untuk menentukan harga jual harus 
berdasarkan   pada   biaya   yang   dikeluarkan   dalam   menghasilkan   produk, 
ditambah persentase tertentu sebagai keuntungan yang diinginkan perusahaan. 
Namun,  penulis   tidak  mendapatkan   informasi  penetapan  harga  secara   rinci, 
karena hal tersebut merupakan rahasia perusahaan. Dalam sistem pembayaran 
untuk produknya oleh konsumen, perusahaan menetapkan pembayaran secara 
kontan   atau  cash  dan   kredit.   Pembayaran   kredit   biasanya   dilakukan   untuk 
konsumen   yang  melakukan   pemesanan   produk   dalam   jumlah   yang   besar, 
misalnya pemesanan seragam. Perusahaan memberikan kebijakan pembayaran 
kredit dalam jangka waktu tiga bulan.
3. Promosi
Promosi  merupakan kegiatan yang digunakan perusahaan PT. Batik Danar 
Hadi dalam rangka memberikan sejumlah informasi kepada konsumen tentang suatu 
produk   yang   dihasilkan   oleh   perusahaan   yang   bertujuan   untuk   mengadakan 
komunikasi yang efektif antara perusahaan dengan konsumen sehingga menciptakan 
pertukaran dalam pemasaran yang akan mendorong permintaan atau dengan kata 
lain untuk memberikan tanggapan terhadap produk yang dihasilkan dengan langkah 
konkret yaitu pembelian.
Dalam menghadapi persaingan bisnis dengan perusahaan lainnya yang bergerak 
dibidang   usaha   sejenis,   PT.  Batik   Danar   Hadi   Surakarta   menerapkan   strategi 
promosi sebagai berikut :
c. Periklanan atau Advertising
Periklanan   atau  advertising  dilakukan   sebagai   alat   komunikasi   untuk 
menyampaikan pesan agar  mendapatkan respon dari  konsumen dan umpan 
balik dapat diterima sehingga terjadi transaksi yang menguntungkan. Kegiatan 
periklanan   yang   dilakukan   PT.   Batik   Danar   Hadi   bertujuan   untuk 
menginformasikan   mengenai   keberadaan   perusahaan   dan   produk   yang 
ditawarkan agar lebih mendapat perhatian dari konsumen.
Periklanan yang digunakan PT. Batik Danar Hadi, antara lain :
1) Surat Kabar atau Koran
Media   surat   kabar   lokal   untuk   wilayah   Surakarta   yang 
sering digunakan oleh PT. Batik Danar Hadi, seperti Solopos, Joglo Semar, 
dan Suara Merdeka. Biasanya perusahaan menggunakan media surat kabar 
untuk   memberitahukan   konsumen   mengenai   informasi   produk,   bonus 
penjualan, diskon, dan kegiatan perusahaan.
Sumber: google
Gambar 3.6
Iklan Koran
2) Televisi
Iklan televisi mengkombinasikan antara gambar, suara dan gerak. Televisi 
menarik   seluruh   indra   pemirsa.   Untuk   kawasan   Surakarta,   perusahaan 
menggunakan   stasiun   televisi   lokal   untuk  mengiklankan   produknya   yaitu 
pada TAtv. Informasi untuk konsumen berupa keanekaragaman produk batik 
yang dimiliki dan kegiatan yang akan diselenggarakan perusahaan.
3) Billboard
Media luar ruangan dengan menggunakan billboard biasanya dipakai 
pada tempat­tempat yang lalu­lintasnya ramai, misalnya di pinggir jalan raya 
karena target promosi jenis ini adalah para pengguna jalan raya. 
      Sumber: dok. Penulis
    Gambar 3.7
   Iklan Billboard di jalan raya
4) Internet
Media  yang digunakan PT.  Batik  Danar  Hadi  dalam 
mengiklankan   produk   batiknya   adalah   intenet   yaitu   dengan   memasang 
website di internet, yang beralamatkan di www.danarhadibatik.com. Di dalam 
website tersebut berisi profil perusahaan, katalog produk dan sebagainya.
Manfaat yang didapat dari periklanan melalui internet 
yaitu   dapat   dilihat   kapan   saja   dan   dimana   saja   oleh   konsumen   karena 
jangkauannya lebih luas serta memudahkan konsumen untuk mendapatkan 
informasi   yang   lengkap   mengenai   produk   yang   ditawarkan   perusahaan 
karena   berisi   gambar   atau   bentuk   produk   dan   harganya   tanpa   harus 
berkunjung   ke   rumah  Batik  Danar  Hadi.   Informasi   yang   tersaji   didukung 
dengan   warna   dan   gambar   yang   menarik   dimaksudkan   agar   lebih 
mempengaruhi   minat   konsumen   dalam   melakukan   pembelian.  E­mail 
perusahaan beralamatkan di dhslo@indo.net.id. 
d. Promosi Penjualan
Alat­alat promosi penjualan pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta adalah:
1) Diskon
Sumber: google
          Gambar 3.8
          Diskon Danar Hadi
Potongan harga atau diskon diberikan perusahaan untuk konsumen pada 
saat tertentu saja, seperti pada hari­hari besar keagamaan, tahun baru dan 
pada event­event tertentu, promosi ini dilakukan agar konsumen tertarik dan 
mau membeli produk yang ditawarkan. PT. Batik Danar Hadi memberikan 
potongan harga kepada konsumen berkisar antara 10% hingga 50%.
4) Peragaan Busana
Sumber: google
  Gambar 3.9
         Peragaan Busana
Peragaan   busana   adalah   suatu   kegiatan   yang 
mempertunjukkan karya atau busana yang dapat diragakan atau digerakkan. 
Kegiatan   ini   merupakan   salah   satu   ajang   promosi   untuk   mengenalkan 
produk atau karya tersebut.
Kegiatan  peragaan  busana yang  dilakukan oleh  PT.  Batik  Danar  Hadi 
Surakarta   biasanya   diselenggarakan   di  Rumah  Batik   pusat   atau   cabang 
Rumah   Batik   lainnya.   Kegiatan   peragaan   busana   ini   juga   merupakan 
kegiatan promosi  yang penting karena peragaan busana mempunyai efek 
langsung dengan konsumen. Melalui acara peragaan busana ini, PT. Batik 
danar   Hadi  menampilkan   koleksi­koleksi   batik   terbaru   yang   diperagakan 
model­model profesional.  Biasanya peragaan busana rutin diselenggarakan 
setiap satu tahun tiga kali.
5) Voucher
PT batik Danar Hadi memberikan voucher Rp 150.000,­ sampai Rp 
500.000,­   untuk   konsumen   yang   sudah   ditentukan.   Biasanya   Voucher 
diberikan pada konsumen apabila konsumen membeli produk dalam jumlah 
tertentu  atau  sebagai  hadiah  pada saat  kegiatan perusahaan dan acara­
acara yang disponsori perusahaan.
Sumber: google
Gambar 3.10
        Voucher Danar Hadi
4. Distribusi dan Lokasi
a. Lokasi
Lokasi  merupakan   faktor  penting  dalam bauran  pemasaran   karena   lokasi 
juga menentukan saluran distribusi yang akan dilakukan. Penentuan lokasi yang 
baik akan memberikan output kemampuan perusahaan. Kemampuan tersebut, 
diantaranya yaitu perusahaan mampu melayani konsumen dengan memuaskan, 
memperoleh  bahan  mentah  yang  cukup  dan  berkesinambungan  pada  harga 
yang  diinginkan,  mendapatkan   tenaga  kerja  berkinerja,  dan  dikemudian  hari 
mampu memperluas diri.
Dalam memilih lokasi PT. Batik Danar Hadi berpusat di Jalan Dr. Radjiman 
164 Surakarta.  Perusahaan memilih kantor dan gudang penyimpanan barang 
dalam  satu   kawasan,   yaitu   di  Surakarta   karena  agar  mempermudah  antara 
bagian penjualan dan stok barang dengan bagian administrasi.
Lokasi   tersebut   sangat   menguntungkan   perusahaan,   ditinjau   dari 
beberapa faktor, yaitu:
1) Dari segi pemasaran
Lokasi   perusahaan   sangat   baik   sebab   daerah   ini   merupakan   daerah 
pariwisata   dan   lokasi   perusahaan   sangat   dekat   dengan   penginapan 
wisatawan sehingga perusahaan mudah dalam memasarkan produknya.
2) Dari segi transportasi
Lokasi perusahaan sangat strategis, terletak di pinggir jalan raya, sehingga 
sangat   mudah   untuk   menemukan   perusahaan   ini,   dan   mudah   untuk 
dijangkau oleh kendaraan umum dan kendaraan pribadi konsumen.
b. Saluran Distribusi
Saluran   distribusi  merupakan   cara   yang   digunakan   oleh   perusahaan 
untuk  menyalurkan   produk   batik   agar   sampai   kepada   konsumen.  PT.  Batik 
Danar Hadi  memasarkan produknya menggunakan  lembaga penyalur karena 
perusahaan   menyadari   bahwa   hal   ini   tidak   mungkin   dilakukan   sendiri. 
Perusahaan   menggunakan   saluran   distribusi   langsung   dalam   memasarkan 
produknya.   Pada   saluran   distribusi   langsung   perusahaan   sebagai   produsen 
menjual produknya tanpa melalui perantara. Perusahaan  memasarkan produk 
batik  ke beberapa  toko­toko milik  perusahaan sendiri  atau  produsen sendiri. 
Fungsi toko atau rumah batik adalah mengambil alih sebagian tugas dari pusat, 
yaitu  dalam hal  pemasaran.  Toko atau rumah batik PT.  Batik Danar  Hadi  di 
kawasan Surakarta, antara Lain :
4) Jalan Gatot Subroto No. 5, Solo
5) Jalan Slamet Riyadi No. 261, Solo
6) Jalan Slamed Riyadi No. 205, Solo
Volume Penjualan PT. Batik Danar Hadi Surakarta
Bauran pemasaran yang diterapkan PT. Batik Danar Hadi yang mencakup produk, 
penetapan   harga,   kegiatan   promosi,   dan   saluran   distribusi   mempunyai   dampak 
terhadap  volume  penjualan  produk  batik  Danar  Hadi.  Volume  penjualan  PT.  Batik 
Danar Hadi selama kurun waktu lima tahun (tahun 2003 sampai 2007) dapat dilihat 
pada tabel berikut ini :
Tabel  3.2
Volume Penjualan PT. Batik Danar Hadi
Wilayah Surakarta
Tahun 2005­2008
Tahun
Semester I
(Rp)
Semester II
(Rp)
Total Penjualan 
(Rp)
2004 12.402.460.580,06    9.464.110.494,38   24.299.827.456,45
2005 7.839.036.715,78 9.102.311.702,61  16.941.348.418,39
2006 7.056.727.926,97 9.146.561.577,74  16.203.289.504,71
2007 9.658.393.207,14 14.365.725.623,96  24.024.118.831,10
2008  
14.282.821.769,98  15.010.329.815,91 
29.293.151.585,89
Sumber: PT. Batik Danar Hadi
Dari   tabel   dan  diagram  tersebut   dapat   dilihat   volume  penjualan  PT.  Batik 
Danar Hadi di wilayah Surakarta selama kurun waktu lima tahun, yaitu pada tahun 
2004 – 2008. Dapat diketahui bahwa volume penjualan mengalami perubahan dari 
tahun   ke   tahun.   Pada   tahun   2004   volume   penjualan   (dalam   rupiah)   sebesar 
24.299.827.456,45,  mengalami  penurunan  pada   tahun  2005  menjadi  16.941.348.418,39, 
kemudian mengalami sedikit penurunan lagi menjadi 16.203.289.504,71 pada tahun 
2006.  Kemudian pada tahun 2007 mengalami kenaikan menjadi  24.024.118.831,10. 
Dan   tahun   2008   meningkat   lagi   menjadi  29.293.151.585,89.  Volume   penjualan 
tertinggi dicapai pada tahun 2008 sebesar 29.293.151.585,89 dan volume penjualan 
terendah dicapai pada tahun 2006 yaitu sebesar 16.203.289.504,71.
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa penerapan bauran pemasaran yang 
digunakan oleh PT. Batik Danar Hadi memberikan dampak positif bagi perusahaan. 
Hal tersebut dapat dilihat dari volume penjualan yang terjadi pada perusahaan selama 
kurun   waktu   lima   tahun   ini   cenderung   stabil   sehingga   perusahaan   dapat 
mempertahankan  kelangsungan  hidupnya  hingga  saat   ini   dan  mampu  bersaing  di 
pasaran.
BAB IV
 PENUTUP
F. Kesimpulan
Dari  pembahasan yang  telah diuraikan, dapat  diambil  kesimpulan bahwa agar 
dapat bersaing di pasaran, maka PT. Batik Danar Hadi Surakarta menerapan bauran 
pemasaran, yaitu :
1. Produk
PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta  melakukan  modifikasi   produknya 
dengan   cara  menciptakan   pola   batik   yang   bervariasi,  dengan  memantau   dan 
membuat model­model busana yang mengikuti perkembangan jaman, menentukan 
ukuran   busana   yang   tepat,   dan  menciptakan   jenis   batik   dengan  model   yang 
beragam dengan tujuan agar produk dapat diterima di pasaran dan dapat bersaing 
dengan perusahaan sejenis. Selain  itu, dalam memasarkan produknya PT. Batik 
Danar Hadi menggunakan merek dagang yang sama dengan nama perusahaan 
yaitu   Danar   Hadi.   Strategi   ini   bertujuan   agar  mempermudah   konsumen   untuk 
mengenal atau mengingat produk­produk dari Danar Hadi.
5. Harga
Penetapan harga yang diterapkan perusahaan menggunakan metode  Cost 
Plus   Pricing   Method,   yaitu   dengan   menetapkan   harga   jual   produk   dengan 
menjumlahkan antara biaya total dengan laba yang diinginkan perusahaan. Oleh 
karena   itu,   perusahaan  menilai   penggunaan  metode  penetapan  harga   tersebut 
lebih   efektif   dibandingkan   dengan  metode   penetapan   harga   lainnya.   PT.   Batik 
Danar Hadi juga mempertimbangkan harga yang telah ditetapkan oleh pesaing dan 
memberikan potongan harga pada saat ada event­event tertentu.
6. Promosi
Kegiatan   promosi   dilakukan   PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta   bertujuan 
supaya   dapat   membujuk   konsumen   agar   tertarik   dan   membeli   produk   yang 
ditawarkan perusahaan. Kegiatan promosi tersebut meliputi:
c. Periklanan
5) Surat kabar lokal (Solopos, Suara Merdeka dan Joglosemar)
6) Televisi lokal (TAtv)
7) Internet   yang   beramatkan   di  www.batikdanarhadi.com,   dan   alamat   e­
mailnya di  dhslo@indo.net.id. 
8) Baliho (dipasang pada tempat­tempat yang strategis dan ramai, misalnya 
di pinggir jalan raya atau bandara).
d. Promosi penjualan
Kegiatan promosi yang dilakukan pada perusahaan yaitu dengan memberikan 
potongan harga atau  diskon,  peragaan busana  (fashion show)  dan  voucher. 
Kegiatan   promosi   penjualan   yang   dilakukan   diharapkan   dapat   mendorong 
jumlah pembelian yang besar.
7. Distribusi
Untuk   wilayah   Surakarta,   PT.   Batik   danar   Hadi   dalam   memasarkan 
produknya   ke   konsumen  menggunakan   saluran   distribusi   langsung   yaitu   tanpa 
menggunakan   perantara.  Perusahaan   secara   langsung  menyalurkan   produknya 
kepada   konsumen   dengan  mendirikan   toko   atau   rumah   batik   sendiri.   Dengan 
menggunakan distribusi ini dianggap lebih menguntungkan bagi perusahaan dalam 
menjaga hubungan dengan konsumen.
5. Dengan menerapkan bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, kegiatan 
promosi dan saluran distribusi, ternyata memberi dampak positif bagi perusahaan 
Batik Danar Hadi. Salah satunya adalah volume penjualan perusahaan yang tiap 
tahunnya (dalam kurun waktu selama lima tahun, yaitu pada tahun 2004­2009) 
cenderung stabil. Pada tahun 2004 volume penjualan sebesar 24.299.827.456,45, 
mengalami   penurunan   pada   tahun   2005  menjadi  16.941.348.418,39,   kemudian 
mengalami sedikit  penurunan  lagi menjadi  16.203.289.504,71  pada tahun 2006. 
Kemudian pada tahun 2007 mengalami kenaikan menjadi  24.024.118.831,10. Dan 
tahun 2008 meningkat lagi menjadi 29.293.151.585,89. Volume penjualan tertinggi 
dicapai   pada   tahun   2008   sebesar   29.293.151.585,89   dan   volume   penjualan 
terendah dicapai pada tahun 2006 yaitu sebesar 16.203.289.504,71.
G. Saran
Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka penulis memberikan saran, yang 
diharapkan berguna dan memberikan manfaat bagi perusahaan.
Adapun saran dan masukan dari penulis antara lain:
1. PT. Batik Danar Hadi harus dapat mempertahankan dan meningkatkan modifikasi 
produknya, khususnya pada busana wanita,  karena model  busana wanita cepat 
berubah. Hal  ini dapat dilakukan dengan cara memproduksi produk yang sesuai 
dengan apa yang sedang diminati di pasaran mengingat banyaknya pesaing yang 
berlomba­lomba untuk menguasai pasar.
2. Selama ini produk Danar Hadi cenderung memiliki  image yang membidik segmen 
menengah   keatas.   Hal   itu   ditunjukkan   dengan   penetapan   harganya   yang 
cenderung   tinggi,   sedangkan   mayoritas   masyarakat   Surakarta   berpenghasilan 
rendah.   Oleh   karena   itu   penulis   memberi   saran   sebaiknya   perusahaan   lebih 
memvariasi harga jangan terlalu tinggi agar dapat dinikmati oleh semua kalangan di 
Surakarta, sehingga akan lebih banyak  customer  yang membeli produk pada PT. 
Batik Danar Hadi.
3. Periklanan   dalam   bentuk   papan  billboard  tentu   saja   sangat   efektif,   namun 
pemasangan iklan billboard Danar Hadi sebaiknya tidak hanya berupa gambar logo 
batik   Danar   Hadi   saja,   tetapi   dalam   desain  billboardnya   dapat   menggunakan 
seorang model atau publik figur yang sedang  pose dengan mengenakan pakaian 
batik Danar Hadi,  maka  iklan  billboard  tersebut  terlihat  lebih menarik dan dapat 
mempengaruhi minat pembaca.
4. Untuk   saluran   distribusi   hendaknya   perusahaan  dapat  membuka  outlet  di  mall 
besar yang ada di Solo, seperti  Solo  Grand Mall,  karena  mall merupakan lokasi 
yang ramai pengunjung sehingga tepat untuk digunakan sebagai media memajang 
atau  memperkenalkan produk batik Danar Hadi.
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